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Kata Kunci : Iklan, Kepercayaan Konsumen dan Keputusan Pembelian 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui adanya (1) Mengetahui dan 
mendeskripsikan pengaruh iklan terhadap keputusan pembelian produk (2) Mengetahui 
dan mendeskripsikan kepercayaan konsumen terhadap keputusan pembelian produk. (3) 
Mengetahui dan mendeskripsikan peran pesatnya perkembangan internet dibidang 
marketing digital terhadap tingginya jumlah keputusan pembelian produk.  
Sebagai populasi dalam penelitian ini adalah mahasiswa program studi akuntasi 
fakultas ekonomi dan bisnis yang berjumlah 749 Mahasiswa dan sampel sebanyak 82 
Mahasiswa. Teknik yang digunakan dalam pengambilan sampel adalah teknik 
Proporsional Random Sampling. Metode pengumpulan data yang digunakan adalah 
observasi, dokumentasi dan kuesioner. Teknis pengumpulan data dengan menggunakan 
analisis deskriptif, regresi linear sederhana, dan analisis regresi linear berganda. 
Perhitungan pengujian hipotesis menggunakan bantuan program SPSS versi 24.  
Hasil pengujian hipotesis dengan taraf signifikansi 5% diperoleh hasil yang 
menunjukkan bahwa terdapat pengaruh (1) Iklan berpengaruh positif terhadap 
keputusan pembelian produk marketplace shopee sebesar 17,4% (2) kepercayaan 
konsumen berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian produk marketplace 
shopee sebesar 55,7% (3) iklan dan kepercayaan konsumen berpengaruh positif 
terhadap keputusan pembelian produk marketplace shopee sebesar 58,9%. Berdasarkan 
hasil analisis data yang diperoleh, maka dapat disimpulkan bahwa iklan dan 
kepercayaan konsumen memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian produk 
marketplace shopee. Hasil penelitian diharapkan dapat menjadi informasi dan masukan 
bagi perusahaan untuk meningkatkan iklan di sosial media terutama pada youtube dan 
instragram, dan bagi konsumen disarankan  untuk memberikan testimoni penilaian 
setelah pembelian produk sehingga calon konsumen mengetahui kekurangan dan 
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Purchase Decisions for Shopee Marketplace Products for Students of the Accounting 
Study Program, Faculty of Economics and Business, Pancasakti University, Tegal. 
Thesis. Economic Education. Faculty of Teacher Training and Education. Pancasakti 
University, Tegal. 
Supervisor I A Rony Yulianto, M.Pd 
Advisor II Dr. H. Basukiyatno, M.Pd 
Keywords: Advertising, Consumer Confidence and Purchase Decision 
This study aims to determine the existence of (1) Knowing and describing the influence 
of advertising on product purchasing decisions (2) Knowing and describing consumer 
confidence in product purchasing decisions. (3) Knowing and describing the role of the 
rapid development of the internet in the field of digital marketing on the high number of 
product purchase decisions. 
The population in this study were students of the economics and business faculty of 
accounting study program, amounting to 749 students and a sample of 82 students. The 
technique used in sampling is the Proportional Random Sampling technique. Data 
collection methods used are observation, documentation and questionnaires. Technical 
data collection using descriptive analysis, simple linear regression, and multiple linear 
regression analysis. Calculation of hypothesis testing using the SPSS version 24 
program. 
The results of hypothesis testing with a significance level of 5% obtained results 
indicating that there is an influence (1) Advertising has a positive effect on purchasing 
decisions for shopee marketplace products by 17.4% (2) consumer trust has a positive 
effect on purchasing decisions for shopee marketplace products by 55.7% (3) 
advertising and consumer trust have a positive effect on purchasing decisions for 
shopee marketplace products by 58.9%. Based on the results of data analysis obtained, 
it can be concluded that advertising and consumer trust have an influence on 
purchasing decisions for shopee marketplace products. The results of the study are 
expected to be information and input for companies to improve advertising on social 
media, especially on YouTube and Instagram, and for consumers it is advisable to 
provide an assessment testimony after purchasing the product so that potential 
consumers know the advantages and disadvantages of the product, this can further 
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A. Latar Belakang Masalah 
Perkembangan bisnis di Indonesia saat ini semakin hari semakin 
meningkat dan terus berubah seiring perkembangan zaman. Sebelum 
terdapat teknologi yang canggih, bisnis hanya dijalankan melalui secara 
offline. Tetapi saat ini bisnis tidak hanya offline, karena seiring 
berkembangnya zaman maka teknologi semakin canggih dan bisnis bisa 
dijalankan secara online. Hal ini di tunjukan dari adanya data analisis 
Ernst & Young, pertumbuhan nilai penjualan bisnis online di tanah air 
setiap tahun meningkat 40 persen. Bahkan pebisnisnya tidak hanya 
dijalankan orang tua atau dewasa tapi anak-anak muda berpartisipasi 
dalam bisnis online tersebut. Meskipun kebanyakan bisnis yang dijalankan 
anak muda adalah bisnis online, tapi tidak sedikit juga anak muda yang 
menjalankan bisnis secara offline.  
Dilihat dari perkembangan teknologi digital yang semakin masif, 
ada beberapa di antaranya yang bisa dimanfaatkan untuk meningkatkan 
keuntungan bisnis diantaranya sebagai komunikasi, kolaborasi, dan 
kooperasi antar perusahaan atau antar individu. Pasalnya, dengan 
menggunakan teknologi ini perusahaan dapat mempermudah kegiatan 
bisnisnya, menekan pengeluaran produksi secara signifikan dan 







Sehingga memunculkan aplikasi-aplikasi yang dapat digunakan 
oleh pelaku usaha untuk berinteraksi, memproses transaksi, tracking 
history/activity, dan juga melacak data-data penggunanya (usia, lokasi, 
jenis kelamin, behaviour, dan sebagainnya). Tujuannya bukan untuk 
memata-matai, tapi mempermudah pelanggan dalam memenuhi 
kebutuhannya, dan juga mempermudah kelangsungan bisnis miliknya.  
Aktivitas pembelian secara online memang sedang naik daun 
dalam beberapa tahun belakangan. Salah satu platform yang paling banyak 
digunakan untuk berdagang secara online di Indonesia adalah 
Marketplace. Secara umum Marketplace merupakan pihak ketiga pada 
transaksi online sebagai tempat perantara antara penjual dan pembeli di 
dunia maya dengan menyediakan tempat berjualan dan fasilitas 
pembayaran. Bisa dikatakan Marketplace adalah deparment store online. 
Contoh Marketplace Indonesia yang populer di dengan jenis kerjasama 
pertama adalah Tokopedia, Bukalapak, BliBli dan  Marketplace dari luar 
negeri yang populer di Indonesia adalah Shopee (Singapura), Lazada 
(Singapura), JD.ID (Tiongkok), Amazon (Amerika Serikat), dan Rakuten 
(Jepang).  
Namun, Marketplace yang sedang di gandrungi saat ini adalah 
Marketplace Shopee. Dilihat data observasi pada mahasiswa Prodi 
Akuntasi Fakultas Ekonomi dan Bisnis pemilihan Marketplace untuk 







Sehingga yang menjadi dasar mahasiswa Program Studi Akuntasi Fakultas 
Ekonomi dan Bisnis dalam transaksi pembelian online menggunakan situs 
Marketplace Shopee. 
Hal ini Mahasiwa Program Studi Akuntasi Fakultas Ekonomi dan 
Bisnis ketika melakukan pembelian secara online,  hal utama yang harus 
dipertimbangkan adalah apakah mereka percaya terhadap situs 
Marketplace Shopee dan percaya kepada penjual yang berada dalam situs 
tersebut. Sehingga Kepercayaan dalam transaksi melalui internet 
mempunyai peran yang penting, karena dalam E-Commerce terjadi 
keterbatasan kontak fisik konsumen terhadap produk, sehingga konsumen 
tidak dapat melakukan pengawasan sebelum melakukan pembelian. 
Menurut Setiawan, (2019:59) mengatakan bahwa jika  suatau tingkat 
kepercayaan konsumen meningkat, maka  jumlah keputusan pembelian 
juga meningkat. Oleh karena itu, dapat di simpulkan bahwa kunci 
keberhasilan dari bisnis berbasis internet dibangun dari proses transaksi 
yang terpercaya sehingga mampu membuat calon konsumen dapat merasa 
nyaman dan percaya diri untuk membuat keputusan pembelian produk 
secara online. 
Selain kepercayaan konsumen, Peranan iklan dalam pemasaran 
juga sangatlah penting dan menjadi kunci keberhasilan dari bisnis berbasis 
internet, yakni keberadaan produk atau jasa yang ditawarkan dapat 







produk atau jasa yang ditawarkan dan menarik calon pelanggan untuk 
membeli atau menggunakan produk atau jasa tersebut. Iklan selalu 
mengalami perkembangan menjadi semakin modern. Iklan menjadi salah 
satu aspek penting dalam mencapai tujuan perusahaan. Menurut Hardianti 
(2019:65) mengatakan bahwa iklan secara parsial berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap keputusan pembelian dalam suatu produk. Maka dapat 
di simpulkan bahwa, iklan harus dilaksanakan sesuai dengan rencana dan 
di kendalikan dengan baik sehingga iklan dapat di terima dan di mengerti 
oleh masyarakat. Upaya tersebut dilakukan untuk menarik keputusan 
pembelian. Hal ini sangat berkaitan dengan keputusan pembelian produk 
terhadap iklan dan tingkat kepercayaan konsumen. 
Namun, mahasiwa Pogram Studi Akuntasi Fakultas Ekonomi dan 
Bisnis masih menjumpai oknum-oknum yang tidak bertanggung jawab. 
Banyak nya kejahatan yang memanfaatkan adanya pesatnya teknologi, 
seperti barang yang di kirim tidak sesuai dengan keterangan penjual, 
memasarkan produk rusak atau palsu dan banyak pembisnis yang tidak 
sesuai dengan etika bisnis. Dari adanya kegiatan belanja online, 
Mahasiswa Prodi Akuntasi Fakutas Ekonomi dan Bisnis mengetahui 
beberapa kemudahan untuk bertransaksi, tetapi banyak toko online yang 
menyalahgunakan untuk meraih keuntungan dengan cara yang tidak benar. 
Dan secara tidak langsung iklan dapat membuat mahasiswa Prodi 







produk yang sebetulnya tidak di inginkan dan dibutuhkan, sehingga 
mendorong perilaku hidup konsumtif atau boros. 
Permasalahan tersebut apakah keputusan pembelian online di 
pengaruhi karna adanya pengaruh iklan yang mereka terima dan apakah 
dipengaruhi oleh adanya kepercayaan konsumen yang mempunyai 
kepercayaan terhadap Marketplace tersebut. Serta didukung pada 
pengguna internet dikalangan mahasiswa yang semakin meningkat. 
Berdasarkan uraian latar belakang yang telah dijelaskan, sehingga menarik 
untuk dilakukan sebuah penelitian yang berjudul “Pengaruh Iklan dan 
Kepercayaan Konsumen Terhadap Keputusan Pembelian Produk 
Marketpace Shopee Pada Program Studi Akuntasi Fakultas Ekonomi dan 
Bisnis Universitas Pancasakti Tegal ” 
B. Identifikasi Masalah  
Berdasarkan latar belakang diatas, maka masalah dalam penelitian ini 
dapat dirumuskan sebagai berikut: 
1. Iklan dapat membuat konsumen melakukan pembelian dan mendorong 
perilaku hidup konsumtif atau boros. 
2. Masih menjumpai adanya produk yang tidak sesuai  
3. Konsumen belum sepenuhnya percaya terhadap Marketplace Shopee. 
C. Batasan Masalah  
 Pembatasan suatu masalah digunakan untuk menghindari adanya 







lebih terarah dan memudahkan dalam pembahasan sehingga tujuan 
penelitian akan tercapai, maka penelitian diatas : 
1. Penelitian ini lebih ditekankan pada iklan di Smartphone. Terutama 
pada iklan di youtube dan instragram.  
2. Penelitian ini hanya membahas tentang kepercayaan pembelian 
Mahasiswa Progrm Studi Akuntasi Fakultas Ekonomi Dan Bisnis 
terhadap produk dalam pemasaran Shopee  . 
3. Penelitian ini hanya membahas tentang keputusan pembelian 
Mahasiwa Pogram Studi Akuntasi Fakultas Ekonomi dan Bisnis 
dalam menentukan produk pada pemasaran Marketplace dalam hal 
ini Shopee. 
D. Rumusan Masalah  
Berdasarkan latar belakang masalah diatas maka permasalahan dari 
penelitian ini dapat dirumuskan sebagai berikut : 
1. Apakah iklan berpengaruh terhadap keputusan pembelian produk? 
2. Apakah kepercayaan konsumen berpengaruh terhadap keputusan 
pembelian produk pada marketplace shopee? 
3. Apakah iklan dan kepercayaan konsumen berpengaruh terhadap 
keputusan pembelian produk Marketplace Shopee? 
E. Tujuan penelitian  
 Berdasarkan rumusan masalah yang ada, tujuan dari penelitian ini 







1. Mengetahui dan mendeskripsikan pengaruh iklan terhadap 
keputusan pembelian produk 
2. Mengetahui dan mendeskripsikan kepercayaan konsumen terhadap 
keputusan pembelian produk. 
3. Mengetahui dan mendeskripsikan pengaruh antara iklan dan 
kepercayaan konsumen terhadap keputusan pembelian produk 
Marketplace Shopee 
F. Manfaat Penelitian  
1. Manfaat Praktis  
a. Bagi Perusahaan  
Hasil penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebagai bahan 
referensi dalam membuat kebijakan yang berkaitan dengan iklan dan 
kepercayaan konsumen secara umum untuk Marketplace dalam hal 
ini salah satunya shopee. Dengan harapan dapat membawa 
perusahaan dan pihak yang bersangkutan ke arah yang lebih baik lagi. 
b. Bagi Konsumen  
Diharapkan untuk menginformasikan bahwa faktor iklan dan 
kepercayaan konsumen terhadap produk Markeplace Shopee untuk 
dipertimbangkan dalam menimbulkan keputusan pembelian.  
2. Manfaat Teoritis  
Hasil penelitian diharpakan dapat digunakan sebagai reverensi 







sebagai alat promosi sebuah produk dengan menggunakan media digital 
yang dapat menjangkau konsumen secara tepat waktu. Menarik 
konsumen dan calon konsumen secara tepat dengan memanfaatkan peran 
teknologi internet yang dapat menjaungkau masyrakat luas. Selain itu 
dapat memberikan informasi detail sebanyak-banyaknya dalam menarik 


















LANDASAN TEORI , KERANGKA BERFIKIR DAN HIPOTESIS 
A. Landasan Teori  
1. Iklan  
1.1 Pengertian iklan  
Dalam suatu pemasaran terdapat adanya iklan yang sudah 
berkembang di masyarakat, yang menjadi sistem komunikasi 
penting untuk pembuat tenaga kerja dan produk juga untuk 
pelanggan. Menurut Kasali (2007:3) iklan merupakan pesan 
berantai yang disampaikan melalui media untuk membantu 
kelancaran jual beli dalam masyarakat. Iklan selalu mengalami 
perkembangan menjadi semakin modern. Kusuma (2012:14) 
menjelaskan bahwa bukan hanya sbagai pean berantai, namun 
berupa informasi yang disampaikan kepada informasi  yang 
diteruskan ke masyarakat umum melalui media seperti media cetak 
dan media elektronik.  
Diketahui bahwa tenaga pemasaran dimana pun mengakui 
pentingnya kegiatan iklan sebagai salah satu strategi promosi. 
Menurut Morissan (2018:19) Iklan Merupakan salah satu jenis 
kemajuan yang menonjol dan dibicarakan secara umum oleh 





Berdasarkan pendapat dari Kusuma (2012) dan kasali 
(2007), disimpulkan bahwa masyarakat berkaitan dengan transaksi 
proses jual beli masyarakat, baik melalui media masa. Dalam 
penelitian ini ingin membuktikan adanya korelasi antara iklan 
kepercayaan konsumen dan keputusan pembelian. Untuk 
mengetahui dampak dari promosi dan kepercayaan pembeli 
terhadap pilihan pembelian serta mengetahui peran pesatnya 
perkembangan internet di bidang marketing digital terhadap 
tingginya jumlah keputusan pembelian produk.  
1.2 Tujuan iklan  
Dalam suatu iklan di Marketplace pastinya mempunyai 
tujuan tertentu. Tanpa adanya tujuan yang jujur, sulit untuk 
mengarahkan dan mengontrol pilihan. Menurut Kasali (2007:45) 
mempromosikan target memiliki berbagai kapasitas dalam 
administrasi, yakni : 
1. Alat untuk komunikasi dan koordinasi  
Tujuannya adalah untuk mempengaruhi pertemuan yang 
bersangkutan, khususnya promotor, kepala akun dari otoritas, 
dan kelompok imajinatif untuk dibagikan. Secara sederhana 
dalam suatau kelompok yang terdiri dari pembelian media, 
humas dan ahli materi pelajaran riset dapat membantu 





2. Memberikan kriteria untuk pengembilan keputusan.  
Terdapat dua alternatif dalam kampanye iklan, dalam  pilihan 
diberikan tergantung pada kecenderungan para pemimpin, 
mereka kembali ke tujuan dan memilih mana yang lebih tepat.  
3. Alat evakuasi  
Yaitu untuk menilai efek samping dari misi iklan. Maka akan 
kebutuhan muncul untuk menggabungkan beberapa langkah 
misalnya sepotong kue atau kesadaran merek dengan target 
upaya promosi. 
Namun, tujuan iklan sama dengan tujuan perusahaan secara 
keseluruhan seharusnya mampu menurunkan hubungan terhadap 
tingkat penjualan langsung. Maka tujuan iklan yaitu untuk 
memperkenalkan Produk, mengingatkan, mengajak serta menjaga 
hubungan dengan penjual dan pembeli yang akan tertarik pada 
produk yang ditawarkan oleh penjual (Kusuma,2012:14). 
Berdasarkan pendapat Kusuma (2012), disimpulkan bahwa 
tujuan iklan untuk menginformasikan, memperkenalkan kepada 
masyarakat sehingga masyarakat tertarik terhadap produk yang di 
tawarkan.  
1.3 Jenis-jenis iklan  
Dalam Sebuah promosi sebagian besar diposisikan di mana 




mengaksesnya baik dalam struktur visual (gambar) atau (suara). 
Menurut Kotler (2009:659) partisi iklan menjadi empat pertemuan: 
1. Informative Advertising bertujuan untuk pelucuran barang baru 
dalam suatu, dan daerah atau pasar setempat mengetahui 
adanya kehadiran barang baru, sama seperti mendidik 
kegunaan baru, nilai berubah dalam produk terserbut,  serta 
metode kerja, manfaat, dan memperbaiki kesalahan persepsi. 
2. Persuasive Advertising digunakan pada saat persaingan di 
pasar terus mengalami peningkatan, serta Organisasi 
bermaksud untuk mendorong minat dengan tujuan agar 
pembeli program akan condong ke item yang dibuat oleh 
organisasi dibandingkan dengan item yang berbeda. 
3. Comparison Advertising adalah berbagai publikasi kuat yang 
mengharapkan kontras item dan item yang berbeda.  
4. iReminder Advertising memiliki tujuan untuk konsumen  lebih 
mengingat keberadan produk tersebut. 
Sebuah iklan bertujuan untuk menarik pertimbangan 
masyarakat umum atau pelanggan harus memenuhi komponen 
mempromosikan. Dalam komponen publikasi terdapat fokus dalam 
menentukan pencapaian suatu promosi sebagai kemajuan dan 
menarik pembeli. Promosi juga memiliki jenis yang sangat 
beragam. Menurut Morissan (2018:20) Jenis-jenis iklan dibagi 




1. Iklan nasional  
Iklan yang muncul pada sore hari di TV dengan organisasi 
transmisi publik, media yang signifikan dan media yang 
berbeda. 
2. Iklan lokal  
iklan yang mengarah pada suatu tempat atau institusi tertentu, 
dengan biaya rendah, waktu kerja yang lama dan memiliki 
administrasi yang tidak biasanya di rencanakan untu 
mendapatkan penjualan yang meningkat. 
3. Iklan primer dan selektif 
iklan yang memiliki permintaan dan perhatian yang bertujuan 
untuk lebih fokus pada merek produk  sehingga mendapatkan 
keuntungan besar dalam penjualan.  
Berdasarkan pendapat Kotler (2009), disimpulkan bahwa 
beberapa jenis-jenis iklan mempunyai tujuan untuk kemajuan  
perusahaan seperti memberitahukan kepada masyarakat atau pasar 
tentang produk baru, menjadi sangat penting ketika persaingan di 
pasar meningkat, dan dapat dengan mudah membedakan merek 
dan merek lain. 
1.4 Dimensi iklan 
Iklan bertujuan untuk mengumpulkan pemahaman tentang 
pentingnya suatu produk atau administrasi, membantu membujuk 




item/administrasi yang berbeda. Menurut Tranggono (2020:144) 
dimensi iklan adalah sebagai berikut :    
a. Frekuensi  
Frekuensi adalah berkali-kali masyarakat dalam menonton 
iklan tersebut. Tingkat pengulangan yang dimiliki daerah 
setempat akan mempengaruhi sejauh mengingat pesan yang di 
sampaikan kepada masyarakat untuk membangun kepercayaan. 
b. Durasi 
Durasi iklan adalah berapa lama individu fokus pada iklan. 
Berapa lama promosi itu dilihat, ditelaah dan didengar. 
Sedangkan lama menonton adalah cara lamanya waktu normal 
yang dihabiskan oleh orang banyak saat menonton iklan di satu 
kali menonton. 
c. Intensitas  
Intensitas merupakan seberapa dalam kerumunan itu sambil 
memusatkan perhatian pada semua yang diperkenalkan oleh 
komunikasi luas. Jadi kekuatan menonton adalah berapa 
banyak pemikiran yang diberikan oleh orang banyak ketika 
mengamati pertunjukan.  
Djatnika (2007:) mengatakan bahwa Dimensi Iklan dibagi 
menjadi beberapa bagian, yaitu : 




Dalam suatu iklan terdapat pesan yang di sampaikan kepada 
masyarakat. Ada merancang dalam perakitan gambar, garis 
atau kegiatan untuk kehadiran data, serta iklan mempunyai 
frekuensi penayaangan iklan yang bertujuan untuk  mendekati 
khalayak sasaran. Karena jika masyarakat menerima pesan 
iklan secara berulang-ulang, maka masyarakat lebih banyak 
mengingat pesan yang di sampaikan dalam iklan.  
2. Interest 
Unsur yang dapat meningkat minat dan akan muncul minat 
mendalam pada pembeli tentang mempromosikan yang 
dilihatnya 
3. Desire 
Untuk menarik kemungkinan pelanggan memiliki perasaan 




Pemberian testimoni secara gratis untuk mencoba 
menggunakan produk bertujuan menarik konsumen membeli 
produk tersebut. 
Selanjutnya, Kriyantono (2013:9) menunjukan dimensi iklan 
dibagi dalam empat dimensi, yaitu :  




Periklanan dengan konsumen tidak dapat berinteraksi secara 
langsung yang mempunyai komunikasi yang berisifat satu 
arah. 
2. Menggunakan media masa  
Proses pengenalkan produk pada khalayak luas dalam waktu 
yang singkat, maka iklan menggunakan media masa sebagai 
saluran. 
3. Pronsor yang jelas  
Perusahaan yang beriklan harus menyebut secara jelas 
identitasdirinya dalam iklan yang dilucurkan, agar khalayak 
lebih bisa di percaya dan isinya lebih bisa dipertanggung 
jawabkan.  
4. Persuasif  
Jenis iklan ini, mempunyai tujuan yakni membujuk khalayak 
untuk membeli produk yang di iklankan,serta mempunyai sifat 
yang tidak berdiri sendiri karena tidak menyarankan orang 
untuk membeli barang lebih untuk menandai perusahaan atau 
barang.  
Berdasarkan pendapat Tranggono (2020), terdapat dimensi 
iklan, namun dalam penelitian ini diambil 2 dimensi yaitu 
frekuensi dan durasi yang akan dipecah dalam beberpa indikator. 
selanjutnya indikator-indikator tersebut digunakan sebagai sebagai 




2. Kepercayaan konsumen 
2.1 Pengertian kepercayaan konsumen  
Kepercayaan konsumen adalah suatu rasa dimiliki oleh 
pembeli sehinga memiliki keyakinan, dan kepercayaan terhadap 
produk yang ditawarkan. Menurut Nurdin (2020:138) Kepercayaan 
merupakan tolok ukur yang menentukan pencapaian suatu bisnis,  
semakin website online shop dikenal dikalangan masyarakat, maka 
Jumlah pelanggan yang terus meningkat juga membuat siklus 
pembelian di suatu Marketplace. 
Kepercayaan muncul dari penilaian yang baik dari 
masyarakat, dan adanya pembelajaran dan pengalaman. Sedangkan 
kepercayaan konsumen adalah barang yang dibuat dengan 
menyampaikan/menyampaikan barang sesuai penetapan yang 
dipromosikan di situs organisasi, maka dapat menumbuhkan rasa 
percaya konsumen pada perusahaan. (Rosdiana,2019:321) 
Berdasarkan pendapat Rosdiana (2019), Disimpulkan 
bahwa kepercayaan kosumen adalah konsumen  mempunyai sikap 
positif dimana sesorang percaya terhadap orang lain  sehinggga 
pada transaksi sesuai apa yang mereka harapkan dan tidak 
mempunyai rasa kekecewaan.   
2.2  Manfaat Kepercayaan Konsumen 
Kepercayaan merupakan suatu dasar untuk hubungan yang 




kepercayaan sangat besar dan digambarkan yang menyertainya. 
Menurut Andhini (2017:6) Ada beberapa manfaat yang didapat 
dalam kepercayaan konsumen yaitu:  
1. Cooperation, kepercayaan dapat menghilangkan sensasi 
kerentanan dan bahaya dalam item tersebut, jadi bertindaklah 
untuk menciptakan partisipasi antar individu dalam hubungan.  
2. komitmen, komitmen merupakan suatu hal-hal untuk membuat 
asosiasi dan hal-hal yang hilang secara efektif, hal-hal untuk 
bekerja untuk pertemuan untuk saling percaya. 
3. relationship duration, Hubungan bagian kepercayaan mencoba 
untuk menciptakan koneksi dan menentang bujukan serta 
bertujuan untuk bertindak secara optimis. Kepercayaan yang 
diberikan dari penjual secara positif membawa pembeli akan 
dikaitkan dengan bisnis nanti, selanjutnya siap untuk 
menambah untuk meningkatkan penjulan. 
4. Kualitas, Perkumpulan yang percaya akan mendapatkan dan 
memanfaatkan data dari pembeli yang terpercaya lebih banyak, 
itu akan menciptakan lebih banyak manfaat penting dari data 
pembeli dari pihak yang dipercaya.  
Berdasarkan pendapat Andhini (2017), dapat disimpulkan 
bahwa kepercayaan mempunyai manfaat untuk kosumen agar 
mempunyai rasa percaya satu sama lain sehingga mendorong 




2.3 Dimensi kepercayaan konsumen  
Kepercayaan konsumen adalah suatu rasa dimiliki oleh 
pembeli sehinga memiliki keyakinan, dan kepercayaan terhadap 
produk yang ditawarkan. Properti adalah atribut atau elemen yang 
mungkin dimiliki sebuah artikel. Sedangkan keuntungannya adalah 
hasil positif yang diberikan kepada pelanggan. Menurut Hildaria 
(2017:52) Dimensi kepercayaan konsumen terdiri dari beberapa 
bagian, yaitu : 
1. Situs Online  
Dalam suatu pembelian online, situs online yang sangat 
memepengaruhi adanya kepecayaan konsumen untuk 
memebeli suatu produk. Terdapat adanya kredibilitas situs 
serta adanya kemenarikan suatu situs untuk menarik konsumen 
sehingga dapat menimbulkan suatu kepercayaan dn keyakinan 
terhadap situs tersebut. 
2. Keamanan  
Keamanan merupakan salah satu faktor yang mempengaruhi 
adanya kepercayaan konsumen. Dalam hal ini keamanan untuk 
bertransaksi pada saat pembelian. 
3. Integritas 
Dalam suatu integritas terdapat adanya kualitas suatu produk 




Selanjutnya Menurut Ling et. al (2010) Dimensi 
Kepercayaan meliputi keamanan, privasi dankeandalan, berikut 
adalah penjelasannya: 
1. Keamanan merupakan mengatahui jarak sejauh mana 
konsumen percaya terhahadap posisi perusahaan aman bagi 
konsumen untuk melakukan transaksi pembelian produk.. 
Keamanan memiliki peran signifikan dalam memengaruhi 
perspektif dan tujuan pembelian karena dianggap berbahaya 
dalam mengomunikasikan data, misalnya, nomor kartu 
kreditdan lain-lain.  
2. Privasi merupakan suatu privasi untuk menjaga segala perilaku 
konsumen ketika melakukan transaksi yang akan 
mempengaruhikinerja perusahaan.  
3. Keandalan perusahaan dapat mempengaruhi kepercayaan 
konsumen, karena menganggap bahwa dalam suatu perusahaan 
memiliki kapasitas unggul untuk memperluas kepercayaan 
konsumen. Hal ini juga mengusulkan bahwa sebuah perusahaan 
dengan penilian positif dapat meningkatkan kepercayaan 
konsumen. 
Hildaria (2017) menyampaikan bahwa dimensi 
kepercayaan konsumen adalah situs online, keamanan dan 




dipecah dalam indikator, yang selanjutnya akan digunakan sebagai 
dasar pernyataan kuesioner. 
3. Keputusan Pembelian  
3.1  Pengertian keputusan  
Dengan perkataan lain alternatif harus Menurut Schiffman 
(2008:485) keputusan merupakan penentuan setidaknya dua 
alternatif untuk menyelesaikan suatu keputusan. Dalam hal 
individu memiliki keputusan antara melakukan pembelian dan 
tidak melakukan pembelian, keputusan antara merek X dan merek 
Y, atau keputusan untuk menginvestasikan energi melakukan "A" 
atau "B", individu tersebut berada dalam situasi untuk menentukan. 
Makna dari keputusan pembelian adalah suatu proses 
pengambilan keputusan untuk pembelian yang telah melakukan 
keputusan produk mana yang akan dibeli ketika melakukan 
pembelian. Dinamis adalah metode dalam menangani masalah 
dalam latihan manusia untuk membeli barang atau administrasi. 
Cara untuk membeli pilihan adalah pemilihan barang untuk 
memenuhi pemenuhan sesuai kebutuhan dan keinginan pembeli. 
(Ningsih,2019:53) 
Berdasarkan pendapat Ningsih (2019), menganggap bahwa 
keputusan pembelian merupakan ukuran penentuan pengambilan 
keputusan untuk setidaknya dua keputusan menentukan pilihan 




3.2 Proses keputusan pembelian  
Pengenalan konsumen terhadap item atau kebutuhan item 
dibuat oleh pembeli. (sifat barang yang sebenarnya, harganya dan 
membuat gambaran merek yang layak). Menurut  Nazarudin 
(2016:44) Ada tiga latihan yang terjadi dalam siklus pilihan 
pembelian pelanggan, khususnya: 
1. Jadwal pembeli dalam melakukan pembelian 
2. Kualitas didapat dari pilihan beli 
3. Tanggung jawab atau pengabdian pembeli yang terbiasa 
membeli dengan barang yang saling bersaing 
Selanjutnya Menurut Alwafi (2016: 92) Keputusan pembelian 
adalah fase interaksi dinamis di mana pembeli benar-benar 
membeli barang tersebut. 
Ada lima tahapan proses pengambilan keputusan pembelian, 
sebagai berikut: 
1. Pengenalan kebutuhan merupakan suatu pengetahuan konsumen 
tentang produk mana yang akan dibeli.   
2. Pencarian merupakan seseorang mencari informasi yang lebih 
banyak tentang produk yang dipasarkan. Jika dorongan pembeli 
kuat dan barang yang sesuai dapat dijangkau, pembeli terikat untuk 
melakukan pembelian. 
3. Penilaian pilihan lain yang berbeda (penilaian elektif), untuk 




pembeli menggunakan data untuk menilai merek elektif dalam 
berbagai keputusan. 
4. Pilihan beli (buy choice), yaitu interaksi dinamis pembeli 
dimana pembeli benar-benar membeli barang tersebut. 
5. Perilaku pasca pembelian, yaitu interaksi pengambilan 
keputusan pembeli ketika konsumen mengambil keputusan 
seterusnya karena mendapatkan kepuasan terhadap produk yang 
mereka beli. 
Berdasarkan pendapat alwafi (2016) bahwa proses 
keputusan pembelian bertujuan untuk konsumen lebih tertarik pada 
item mungkin mencari lebih banyak data. Jadi tahapan dalam 
interaksi dinamis pembeli dimana pembelanja benar-benar 
membeli barang tersebut. 
3.3 Dimensi keputusan pembelian  
Keputusan konsumen adalah cara berpikir kritis untuk 
menangani latihan manusia untuk membeli tenaga kerja dan 
produk untuk memenuhi banyak kebutuhan mereka. Menurut 
Morissan (2018) Dimensi keputusan pembelian terdiri dari 
beberapa bagian, yaitu : 
1. Sikap orang lain  
Dalam suatu sikap orang lain dapat mengurangi alternatif yang 
disukai masyarakat tergantung pada dua hal : (1) intesitas 




pembeli, dan (2) inspirasi pembeli untuk mengikuti keinginan 
orang lain. Semakin serius perilaku merugikan orang lain dan 
semakin dekat individu tersebut dengan pelanggan, semakin 
banyak pembeli yang akan mengubah tujuan mereka 
pembelinya. 
2. Situasi  
Faktor situasional tak terduga yang dapat muncul dan 
mengubah ekspektasi pembelian. seseorang mungkin 
kehilangan pekerjaannya yang menyebabkan pembelian barang 
lain yang terasa mengerikan atau seseorang diminta 
penilaiannya akhirnya membuat pembeli enggan membeli 
barang yang ideal dan menyarankan barang merek lain. 
3. Resiko  
Keputusan konsumen untuk memoditifikasi, menunda, atau 
menghindari keputusan pembelian sangat dipengruhi oleh 
resiko yang di rasakan (perceived rick). Besar resikonya resiko 
yang dirasakan berbeda-beda mneurut besarnya uang yang 
yang dikeluarkan, besarkan ketikdakpastian atribut dan 
besarnya kepercayaan diri konsumen. 
Selanjutnya Menurut Wood(2009:10) dimensi keputusan 
pembelian terdiri dari beberapa bagian, yaitu : 




Kualitas produk adalah kunci utama dari adanya keputusan 
pembelian. Jika sifat produk dari suatu produk tidak memadai, 
klien tidak akan senang dengan organisasi, meskipun hampir 
semua variabel adalah sesuatu yang sangat mirip. 
2. Harga  
Setiap pelnggan merasa terpenuhi akan memilih item yang 
lebih murah dari item yang berbeda, meskipun faktanya 
kualitas item adalah sesuatu yang serupa.  
3. Promosi  
Keputusan pembelian juga dilihat dari seberapa sering dan 
seberapa besar kemajuan yang dilakukan oleh perusahaan, 
kemajuan tersebut merupakan daya tarik klien terhadap suatu 
perusahaan. 
Berdasarkan pendapat Morissa (2018) menyimpulkan bahwa 
dimensi keputusan pembelian adalah sikap orang lain, situasi dan resiko. 
Pada penelitian ini dimensi-dimensi tersebut akan dipecah dalam 
indikator, yang selanjutnya akan digunakan sebagai dasar pernyataan 
kuesioner. 
B. Kerangka Berfikir  
  Kerangka berpikir merupakan kombinasi hubungan antara faktor 
agregat dari hipotesis yang berbeda yang telah digambarkan (Sugiyono, 




pemikiran yang dapat muncul dalam memberikan tanggapan singkat 
terhadap masalah yang dimunculkan landasan teori. Berdasarkan tinjauan 
teoritis diatas, iklan dan kepercayaan konsumen memiliki korelasi dengan 
keputusan pembelian produk Marketplace Shopee pada mahasiswa 
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Variabel bebas : Iklan (X1)  dan Kepercayaan Konsumen (X2) 
Variabel terikat : Keputusan Pembelian (Y) 
Dalam bagan diatas menggambarkan variabel bebas mempengaruhi 
variabel terikat antara lain: Iklan (X1) mempunyai pengaruh terhadap 
Keputusan Pembelian (Y), Kepercayaan Konsumen (X2) menpunyai 
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Kepercayaan Konsumen (X2) mempunyai pengaruh terhadap Keputusan 
Pembelian (Y). 
C. Hipotesis  
Hipotesis merupakan jawaban sementara pada rumusan masalah, di 
mana rumusan masalah penelitian berbentuk kalimat pernyataan. Karena 
jawaban yang di katakan dalam teori belum relevan, belum di dasarkan 
pada  fakta-fakta empiris yang di peroleh melalui pengumpulan data. 
(Sugiyono,2016:64), 
Berdasarkan pendapat tokoh atas, rencana teori yang akan 
dipusatkan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:  
1. Pengaruh iklan terhadap keputusan pembelian  
H1: Sig.t1 < 0,05: Ada pengaruh yang signifikan iklan terhadap 
keputusan pembelian Mahasiswa Program Studi Akuntasi Fakultas 
Ekonomi dan Bisnis Universitas Pancasakti Tegal.  
Ho:Sig.t1 > 0,05 : Tidak  ada pengaruh yang signifikan iklan 
terhadap keputusan pembelian Mahasiswa Program Studi Akuntasi 
Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Pancasakti Tegal.  
2. Pengaruh kepercayaan konsumen terhadap keputusan pembelian  
H1 :Sig.t1 < 0,05: Ada pengaruh yang signifikan terhadap keputusan 
pembelian Mahasiswa Program Studi Akuntasi Fakultas Ekonomi 




Ho:Sig.t1 > 0,05 : Tidak ada pengaruh yang signifikan kepercayaan 
konsumen terhadap keputusan pembelian Mahasiswa Program Studi 
Akuntasi Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Pancasakti Tegal.  
3. Pengaruh iklan dan kepercayaan konsumen terhadap keputusan 
pembelian  
H1 :Sig.t1 < 0,05: Ada pengaruh yang signifikan iklan dan 
kepercayaan konsumen terhadap keputusan pembelian Mahasiswa 
Program Studi Akuntasi Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas 
Pancasakti Tegal.  
Ho:Sig.t1 > 0,05 : Tidak ada pengaruh yang signifikan iklan dan 
kepercayaan konsumen terhadap keputusan pembelian Mahasiswa 
Program Studi Akuntasi Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas 
Pancasakti Tegal.  
D. Penelitian Terdahulu 
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Sumatera Utara   
Variabel Iklan secara 
parsial berpengaruh 
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pembelian, hal ini 
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nilai signifikan 
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online shop shopee.  
 
Berdasarkan penelitian terdahulu diatas menjadi salah satu acuan penulis 
dalam melakukan penelitian sehingga dapat memperkaya teori yang digunakan 
dalam mengkaji penelitian yang dilakukan. Dari penelitian terdahulu, tidak 
menemukan judul penelitian yang sama persis seperti judul penulis, karena 
terdapat beberapa hal yang menjadi perubahan dari penelitian terdahulu dengan 






A. Pendekatan, jenis, desain penelitian  
1. Pendekatan penelitian  
 Penelitian ini menggunakan metode pendekatan secara 
kuantitafif. Menurut (Sugiono, 2017: 8) metode kuantitatif dapat di 
artikan sebagai metode yang berlandaskan pada filsafat positivisme. 
Dengan pengumpulan data menggunakan instrumen penelitian, analisis 
data bersifat kuantitatif. Maka mempunyai tujuan untuk menguji 
hipotesis dapat di tetapkan. Penelitian ini menggunakan pendekatan 
deskriptif kuantitatif. Pendekatan ini digunakan untuk melihat peran 
variabel bebas yaitu, iklan dan kepercayaan konsumen. terhadap 
variabel terikat yaitu keputusan pembelian produk pada Marketplace 
Shopee. 
2. Jenis penelitian  
 Penelitian ini menggunakan penelitian asosiatif. Menurut 
Sugiyono (2017:36) penelitian asosiatif merupakan penelitian memiliki 
tujuan untuk mengetahui pengaruh hubungan antar dua variabel atau 
lebih. Karena penelitian ini, penelitian tertinggi di bandingkan dengan 
penelitian deskriptif dan komperatif. Penelitian ini juga membangun 
suatu teori yang mempunya fungsi untk menjelaskan, meramal dan 
mengontrolpada suatu gejala.  Peneliti menggunakan metode penelitian 




   Menurut Arikunto (2014:4) penelitian korelasi atau 
korelasional adalah penelitian yang dilakukan oleh peneliti untuk 
mengetahui tingkat hubungan antara dua variable atau lebih, tanpa 
melakukan perubahan, tambahan atau manipulasi terhadap data yang 
sudah ada. Dalam pelaksanaannya metode penelitian yang dilakukan 
adalah survei. Dalam penelitian ini bertujuan untuk mengetahui hasil 
dari Tinjauan Keputusan Pembelian Produk Marketplace Shopee 
Berdasarkan Iklan dan Tingkat Kepercayaan Konsumen  
3. Desain penelitian  
 Menurut Arikunto (2014:90) desain penelitian adalah rencana 
atau rancangan yang dibuat oleh peneliti sebagai program kegiatan 
yang akan dilaksanakan. Maksud desain dalam penelitian ini 



























 Keterangan : 
 Berdasarkan bagan di atas, dapat dijelaskan bahwa penelitian ini 
diawali dengan rumusan masalah yang ada pada Tinjauan Keputusan 
Pembelian Produk Marketplace Shopee Berdasarkan Ikan dan Tingkat 
Kepercayaan Konsumen. setelah menemukan rumusan masalah 
kemudian disusun landasan teori dari landasan teori yang telah di 
peroleh dari jawaban sementara atau perumusan hipotesis. Tahap 
selanjutnya yaitu mengumpulkan data melalui populasi dan sempel 





















yang di peroleh kemudian diolah, dan dianalisis sehingga menunjukan 
apakah hipotesis diterima atau ditolak kemudian terakhir dapat 
menghasilkan kesimpulan dan saran. 
B. Variabel penelitian  
Variabel penelitian pada dasarnya adalah segala sesuatu yang 
berbentuk apa saja yang ditetapkan oleh peniliti untuk dipelajari sehingga 
mendapatkan informasi tentang hal tersebut, kemudian ditarik sebagai 
kesimpulan (Sugiono,2017:38). Jenis variabel ada dua yaitu variabel bebas 
(independent) dan variabel terikat yang sering disebut dengan (dependent). 
Pada penelituan ini terdapat tiga variabel yang akan diteliti yaitu: 
1) Variabel independent (Bebas) 
Menurut (Sugiyono,2017:39) variabel ini sering disebut sebagai 
variabel stimulus, predictor, antecendet. Dalam bahasa Indonesia 
sering disebut sebagai variabel bebas. Variabel bebas adalah 
merupakan variabel yang mempengaruhi atau menjadi sebab 
perubahan atau timbulnya varibel dependen (terikat). Variabel bebas 
pada penelitian ini adalah Iklan (X1) dan Tingkat Kepercayaan 
Konsumen (X2). 
2) Variabel dependent (Terikat) 
Dalam bahasa Indonesia sering disebut dengan variabel terikat. 
Variabel terikat merupakan variabel yang dipengaruhi atau yang 
menjadi akibat, karena adanya variabel bebas (Sugiono,2017:39). 




C. Populasi dan Sempel  
1. Populasi  
Menurut sugiono (2017:80) populasi adalah wilayah generalisasi 
yang terdiri atas: obyek/subyek yang mempunyai kualitas dan 
karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan 
kemudian ditarik kesimpulannya. Populasi pada penelitian ini adalah 
Mahasiswa Program Studi Akuntasi Fakultas Ekonomi dan Bisnis 




No Program Studi Akuntasi Fakultas 
Ekonomi Dan Bisnis 
Jumlah 
1 Semester II 148 
2 Semester IV 154 
3 Semester VI 216 
4 Semester VIII 231 
Jumlah 749 
Sumber : TU FEB UPS Tegal  
2. Sampel  
Menurut Arikunto (2017:81), sampel adalah sebgaian atau wakil 
populasi yang diteliti. Populasi dalam penelitian ini berjumlah 749 
orang. Adapun perhitungan sampel yang diambil menggunakan rumus 
Arikunto karena populasi telah diketahui jumlahnya, maka dapat 






n = Besar Sampel  
N = Besar Populasi 
Berdasarkan rumus tersebut, jika jumlah subjek kurang dari 
100, maka lebih baik diambil semua, sedangkan jika jumlah subjeknya 
lebih besardapat diambil 10-15% (Arikunto,) maka pada penelitian ini 
dengan menggunakan tingkat kesalahan sampel (sampling eror) 11%.  
Maka diperoleh sampel dalam penelitian ini adalah mahasiswa 
Program Studi Akuntasi Fakultas Ekonomi dan Bisnis sebanyak 749 
mahasiswa dengan perhitungan sebagai berikut: 
 
 
 (dibulatkan menjadi 82) 
Hasil dari perhitungan untuk populasi 749 Mahasiswa Prodi Akuntasi 
Fakultas Ekonomi Dan Bisnis dengan tingkat kesalahan 11% diperoleh 
sampel sebesar 82,39  maka dibulatkan menjadi 82 sampel. 
3. Teknik Sampling 
Teknik sampling pada penelitian ini adalah proporsional random 
sampling. Arikunto (2014:182) menjelaskan bahwa teknik 
pengambilan sampel proporsi atau sampel imbangan dilakukan untuk 
menyempurnakan penggunaan teknik sampel berstrata atau wilayah. 
Teknik sampling yang dikhususkan yaitu teknik sampling 




Random Sampling merupakan teknik yang digunakan bila populasi 
mempunyai anggota/unsur yang tidak homogen dan berstrata secara 
proporsional. Adapun rumus Proportionate Stratified Random 
sampling menurut Riduwan  (2015: 66), yaitu : 
 
ni =  
keterangan :  
ni  : Jumlah sampel setiap sekolah.  
n   : Jumlah sampel seluruhnya.  
Ni : Jumlah populasi setiap sekolah.  
N  : Jumlah populasi seluruhnya.  
Berdasarkan rumus di atas, maka dari jumlah mahasiswa yang ada bisa 




No Mahasiswa Populasi Proporsional sempel 
penjurusan  
Sampel  
1 Semester II 148 148/749x82 = 16,20 16 
2 Semester IV 154 154/749x82 = 16,85 17 
3 Semester VI 216 216/749x82 = 23,64 24 
4 Semester VIII 231 231/749 x 82 = 25,28 25 





D. Teknik Pengumpulan Data  
 Menurut Sugiyono (2017:137)  menyatakan bahwa bila di lihat 
dari sumber datanya, maka pengumpulan data dapat menggunakan sumber 
primer dan sumber sekunder. Bila di lihat dari segi bagaimana teknik 
pengumpulan data tersebut maka dapat menggunakan observasi, kuesioner 
dan dokumentasi. Teknik pengumpulan data yang digunakan yaitu untuk 
mengetahui Tinjauan Keputusan Pembelian Produk Marketplace Shopee 
Berdasarkan Ikan dan Tingkat Kepercayaan Konsumen. Teknik 
pengumpulan data yang digunakan pada penelitian ini adalah: 
1) Observasi 
Teknik pengumpulan data dengan observasi digunakan bila, 
penelitian bekenaan dengan perilaku manusia, proses kerja, gejala-
gejala alam dan bila responden yang diamati tidak terlalu besar 
(Sugiyono, 2017:145). Tujuan dari observasi ini untuk mengukur 
dan mengamati variable yang diteliti secara langsung dengan 
tujuan mendapatkan data yang lengkap dari awal sampai akhir 
penelitian. Observasi ini dilakukan untuk  memperoleh data 
tentang Tinjauan Keputusan Pembelian Produk Marketplace 
Shopee Berdasarkan Ikan dan Tingkat Kepercayaan Konsumen. 
2) Dokumentasi  
Menurut Arikunto (2014: 274), “dokumentasi adalah mencari data  
mengenai hal-hal atau variabel yang berupa catatan, transkrip, 




dan sebaginya. Yang artinya barang-barang tertulis.” Dokumentasi 
adalah mencari data mengenai hal-hal atau variabel yang berupa 
catatan, transkip, buku, surat kabar, prasasti, majalah, notulen 
rapat, agenda dan sebagainya. Penggunaan teknik dokumentasi ini 
dimaksudkan untuk memperoleh data tentang jumlah dan daftar 
mahasiswa Program Studi Akuntasi Fakultas Ekonomi dan Bisni 
3) Kuesioner (Angket) 
Teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan cara 
memberi pertanyaan atau pernyataan tertulis kepada responden 
untuk dijawabnya (Sugiono,2017:142). Dalam penelitian ini, 
teknik pengumpulan data dengan koesioner bisa memberikan 
pertanyaan secara langsung yang berhubungan dengan 
permasalahan tentang iklan dan tingkat kepercayaan konsumen 
Tabel 3.4 
Penetapan Skor Jawaban Angket Skala Likert 
 
No Kriteria Tanggapan 
   
1 Sangat setuju  SS (Sangat Setuju) 
   
2 Setuju  S (Setuju) 
   
3 Ragu-ragu RG (Ragu-ragu) 
   
4 
Kurang Setuju  KS (Kurang Setuju) 
  
   
5 Tidak setuju  TS (Tidak Setuju) 









Dimensi, Indikator, Variabel 
Variabel Konsep variabel Dimensi Indikator 
Iklan  Segala bentuk  
penyajian dan  
promosi ide,  
barang atau jasa  
secara non  
personal oleh  
produsen untuk  
memperkenalkan  
dan memberikan  












menjumpai iklan di 
smartphone.  






perilaku konsumtif  









di smartphone  
Seberapa lama 
mendengarkan iklan 
di smartphone  
Seberapa lama 
membaca iklan di 
smartphone 
Penayangan iklan. 
Sumber : Tranggono (2020) 
Kepercayaa
n konsumen  
Kepercayaan 
yang 
di miliki oleh 
konsumen yang 
memiliki rasa 







































1. Sikap  
 
Respon penjual  
Etika penjual  
Pelayanan produk 
2.Situasi  Kwalitas produk 
Daftar harga  
Persediaan barang  





Sumber : Morissan (2018) 
E. Instrumen Penelitian 
Menurut Arikunto (2014:203) mengatakan bahwa, instrumen 
adalah alat atau fasilitas yang digunakan peneliti dalam mengumpulkan 
data untuk pekerjaannya lebih mudah dan hasilnya lebih baik, artinya 
lebih cermat, lengkap, dan sistematis sehingga mudah diolah.  
1. Kuesioner (Angket) 
Instrumen yang digunakan adalah kuesioner atau angket, untuk 
memperoleh informasi tentang iklan, kepercayaan konsumen, dan 
keputusan pembelian pada marketplace shopee. Pada angket ini 




keadaan responden, sedangkan jenis angket yang digunakan 
adalah angket tertutup, yaitu angket yang telah dilengkapi dengan 
alternatif jawaban sehingga responden tinggal memilih jawaban 
yang disediakan. Gambaran indikator dari iklan, kepercayaan 




Iklan  (X1), kepercayaan konsumen (X2), keputusan pembelian 
(Y) 
Variabel Konsep variabel Indikator No 
Soal 
Iklan  Segala bentuk  
penyajian dan  
promosi ide,  
barang atau jasa  
secara non  
personal oleh  
produsen untuk  
memperkenalkan  
dan memberikan  




iklan di smartphone.  
1 



















membaca iklan di 
smartphope  
7 







di miliki oleh 
konsumen yang 
memiliki rasa 












Terjaminnya transaksi 4 
Kemudahan transaksi 5 
Bukti transaksi 6 
Kualitas produk 7 
Bertanggung jawab 
kepada konsumen  
8 














Respon penjual  1 
Etika penjual  2 
Pelayanan produk 3 
Kwalitas produk 4 
Daftar harga  5 
Persediaan barang  6 
Penipuan jual beli 7 
 






Pada tabel di atas, untuk menguji apakah instrumen yang 
digunakan sudah valid dan reliabel atau belum, maka perlu dilakukan 
pengujian terhadap suatu instrumen. 




Validitas adalah suatu ukuran yang digunakan untuk 
menunjukkan kevalidan atau kesahihan suatu instrumen. Sugiyono, 
(2017:176) mendefinisikan, valid berarti instrumen tersebut dapat 
digunakan untuk mengukur apa yang seharusnya diukur. Sugiyono 
(2017:126), dasar pengambilan keputusan dikatakan valid atau 
tidaknya pernyataan yaitu: Jika r positif, serta r ≥ 0,30 maka item 
pernyataan tersebut valid sedangkan jika r tidak positif, serta r ≤ 0,30 
maka item pernyataan tersebut tidak valid. Hasil pengujian validitas 
instrumen dalam penelitian ini dibantu dengan program computer 
Statistical Product and Service Solution (SPSS) versi 24 for windows. 
Uji validitas instrumen variabel iklan (𝑋1), kepercayaan konsumen 
(𝑋2), dan keputusan pembelian (Y) adalah sebagai berikut :  
1)  Perhitungan Uji Validitas Instrumen Varibel iklan. 
Alat yang digunakan untuk mengukur iklan (𝑋1) berupa angket 
yang terdiri dari 8 item pernyataan dengan jumlah jawaban dari uji 
coba 23 responden. Nilai 𝑟𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 untuk jumlah responden sebanyak 
23 mahasiswa, dengan taraf signifikansi 5% adalah 0,413 Hasil uji 
validitas item instrument perhitungan dibantu dengan program 
computer Statistical Product Service and Solutions (SPSS) versi 24 







Uji Validitas Butir Soal Angket 





r tabel Keterangan 
I1 0,701 0,413 Valid  
I2 0,526 0,413 Valid 
I3 0,554 0,413 Valid 
I4 0,796 0,413 Valid 
I4 0,638 0,413 Valid 
I6 0,714 0,413 Valid 
I7 0,694 0,413 Valid 
I8 0,744 0,413 Valid 
            Sumber: Data primer diolah, Juli 2021 
Berdasarkan pada tabel 3.7 Diatas dapat disimpulkan 
bahwa 8 item pernyataan iklan dinyatakan valid karena memiliki 
koefisien r > 0,413. Oleh karena itu, jumlah item pernyataan yang 
digunakan sebagai instrument untuk mengambil data mengenai 
iklan yaitu 8 pernyataan. 
2)  Perhitungan Uji Validitas Instrumen Varibel kepercayaan 
konsumen  
Instrumen yang digunakan untuk mengukur kepercayaan 
konsumen (𝑋2) berupa angket yang terdiri dari 9 item pernyataan 




untuk jumlah responden sebanyak 23 mahasiswa, dengan taraf 
signifikansi 5% adalah 0,413 Hasil uji validitas item instrument 
perhitungan dibantu dengan program computer Statistical Product 
Service and Solutions (SPSS) versi 24 for windows dapat 
ditunjukkan sebagai berikut : 
Tabel 3.8 
Uji Validitas Butir Soal Angket 





r tabel Keterangan 
KK1 0,714 0,413 Valid  
KK2 0,934 0,413 Valid 
KK3 0,790 0,413 Valid 
KK4 0,633 0,413 Valid 
KK4 0,896 0,413 Valid 
KK6 0,652 0,413 Valid 
KK7 0,836 0,413 Valid 
KK8 0,755 0,413 Valid 
KK9 0,909 0,413 Valid 
            Sumber: Data primer diolah, Juli 2021 
Berdasarkan pada tabel 3.8 Diatas dapat disimpulkan 
bahwa 9 item pernyataan kepercayaan konsumen dinyatakan valid 
karena memiliki koefisien r > 0,413. Oleh karena itu, jumlah item 
pernyataan yang digunakan sebagai instrument untuk mengambil 




3) Perhitungan Uji Validitas Instrumen Varibel keputusan pembelian 
Instrumen yang digunakan untuk mengukur keputusan 
pembelian (Y) berupa angket yang terdiri dari 9 item pernyataan 
dengan jumlah jawaban dari uji coba 23 responden. Nilai 𝑟𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 
untuk jumlah responden sebanyak 23 mahasiswa, dengan taraf 
signifikansi 5% adalah 0,413 Hasil uji validitas item instrument 
perhitungan dibantu dengan program computer Statistical Product 
Service and Solutions (SPSS) versi 24 for windows dapat 
ditunjukkan sebagai berikut  
Tabel 3.9 
Uji Validitas Butir Soal Kuesioner 





r table Keterangan 
KK1 0,786 0,413 Valid  
KK2 0,843 0,413 Valid 
KK3 0,714 0,413 Valid 
KK4 0,716 0,413 Valid 
KK4 0,689 0,413 Valid 
KK6 0,742 0,413 Valid 
KK7 0,681 0,413 Valid 
KK8 0,843 0,413 Valid 
KK9 0,580 0,413 Valid 





Berdasarkan pada tabel 3.9 Diatas dapat disimpulkan 
bahwa 9 item pernyataan keputusan pembelian dinyatakan valid 
karena memiliki koefisien r > 0,413. Oleh karena itu, jumlah item 
pernyataan yang digunakan sebagai instrument untuk mengambil 
data mengenai keputusan pembelian yaitu 9 pernyataan. 
b. Uji Reliabilitas Instrumen 
Reliabilitas adalah tingkat keakuratan dari suatu alat ukur 
dalam proses pengukuran. Menurut Arikunto (2014:221), reliabilitas 
menunjuk pada suatu pengertian bahwa suatu instrumen cukup dapat 
dipercaya untuk digunakan sebagai alat pengumpul data karena 
instrumen tersebut sudah baik. Pengujian reliabilitas instrumen 
menggunakan rumus Cronbach’s Alpha untuk menguji reliabilitas 
instrumen produktivitas dan disiplin kerja terhadap tingkat upah 
karyawan dengan bantuan program komputer Statistical Product 
Service and Solutions (SPSS) versi 24 for windows. Berikut adalah 
indeks koefisien reliabilitas :   
Tabel 3.10 Indeks Koefisien Reliabilitas 
No Nilai Interval Tingkat Hubungan 
1 0,00 – 0,199 Sangat Rendah 
2 0,20 – 0,399 Rendah 
3 0,40 – 0,599 Cukup 




5 0,80 – 1,000 Sangat Tinggi 
                                           Sumber : Riduwan (2015:228)   
Pengujian reliabilitas instrument data menggunakan metode 
Cronbach’s Alpha. Hasil uji reliabilitas instrument iklan, kepercayaan 
konsumen, dan keputusan pembelian melalui aplikasi program 
computer Statistical Product Service and Solutions (SPSS) versi 24 
for windows sebagai berikut :   
3.11 Hasil Uji Reliabilitas  
Variabel Cronbach’s Alpha Keterangan 
Iklan 0,826 Reliabel 
Kepercayaan konsumen 0,926 Reliabel 
Keputusan pembelian 0,892 Reliabel 
 
Berdasarkan pada tabel 3.11, besarmya koefisien reliabilitas 
Cronbach’s Alpha variable iklan adalah 0,826, maka memiliki kriteria 
Sangat Tinggi. Sehingga seluruh item dalam instrument iklan (8 item) 
dinyatakan reliabel dan layak digunakan untuk mengumpulkan data. 
Pengujian Reliabilitas Cronbach’s Alpha lainnya dilakukan terhadap 
instrument kepercayaan konsumen dengan jumlah 9 item pernyataan, 
hasil uji reliabelitasnya adalah 0,926 yang memiliki kriteria sangat 
tinggi.  Hal ini berarti bahwa seluruh item instrumen keputusan 
pembelian dapat digunakan sebagai instrumen penelitian. Selanjutnya, 




keputusan pembelian terhadap 9 item pernyataan dengan hasil 0,892 
yang memiliki kriteria sangat tinggi. Hal ini berarti keseluruhan item  
instrumen tersebut layak digunakan sebagai instrument dalam 
penelitian ini. 
2. Dokumentasi 
Instrumen dokumentasi yang digunakan dalam  penelitian ini adalah 
dokumen-dokumen yang berkaitan dengan variabel iklan, 
kepercayaan konsumen, dan keputusan pembelian produk 
Marketplace Shopee pada mahasiswa Program Studi Akuntasi 
Fakultas Ekonomi dan Bisnis. Berikut adalah dokumen-dokumen 
yang dibutuhkan dalam penelitian.  
Tabel 3.12 Daftar Dokumen 
No Daftar Dokumen Keterangan 
1. Profil Fakultas Ekonomi dan Bisnis Ada/tidak 
2. Daftar Nama Mahasiswa Ada / Tidak 
 
F. Teknik Analisis Data 
Menurut Sugiyono (2017:147) analisis data merupakan kegiatan 
dari seluruh responden . pada kegiatan ini yaitu mengelompokan data 
berdasarkan variabel dan jenis responden mentabulasi data berdasarkan 
variabel dari seluruh responden menyajikan data dari variabel yang 
akan diteliti . pada teknik analisis data ini menggunakan statistik untu 
penelitian kuantitatif. Teknik analisis data digunakan untuk 




diperlukan suatu metode analisis data yang valid untuk menguji 
hipotesis yaitu Tinjauan Keputusan Pembelian Produk Marketplace 
Shopee Berdasarkan Ikan dan Tingkat Kepercayaan Konsumen  
1. Analisis Deskriptif 
Statistik deskriptif adalah statistic yang digunakan untuk 
menganalisis data dengan cara mendeskripsikan atau menggambarkan 
data yang telah terkumpul sebagaimana adanya tanpa bermaksud 
membuat kesimpulan yang berlaku untuk umum atau generalisasi 
(Sugiyono, 2016:147). Untuk mendeskripsikan data dalam penelitian 
ini menggunkakan bantuan Program Statisical Product and Service 
Solution (SPSS) versi 22, yang akan diperoleh nilai rata-rata (mean), 
standar deviasi, varian, nilai minimum, nilai maksimum, dan 
presentase. 
2. Analisis Regresi Sederhana 
Analisis ini digunakan untuk melihat seberapa jauh variabel-
variabel independen dan pengaruhnya terhadap variabel dependen 
secara persial yaitu antara variabel iklan terhadap keputusan 
pembelian dan kepercayaan konsumen terhadap keputusan pembelian. 
Pengujian ini dilakukan menggunakan bantuan Program Statisical 
Product and Service Solution (SPSS) Versi 24, kemudian hasil 
analisis dimasukan ke dalam persamaan di bawah ini: 






Y = Nilai yang diprediksikan 
a = Konstanta atau bila harga X = 0 
b = Koefisien regresi 
X = Nilai Variabel Independen 
3. Analisis Regresi Linier Berganda 
Regresi merupakan suatu alat ukur yang juga digunakan untuk 
mengukur ada atau tidaknya korelasi antar variabel. Analisis ini 
digunakan untuk menguji hipotesis Tinjauan Keputusan Pembelian 
Produk Marketplace Shopee Berdasarkan Ikan dan Tingkat 
Kepercayaan Konsumen. Dalam penelitian ini peneliti menggunakan 
bantuan Program Statisical Product and Service Solution (SPSS) versi 
24, digunakan untuk memecahkan problem riset dan bisnis. Dimana 
cara kerja yang sederhana, yaitu data yang diinput akan dianalisis 
berdasarkan metode yang peneliti inginkan. Adapun rumus regresi 





Y   = Variabel terikat 
a  = konstanta 




X1X2 = variabel bebas 
4. Uji Hipotesis  
a. Uji t (parsial) 
Uji t (t-est) digunakan untuk melakukan pengujian terhdap 
koefisien regres secara parsial , pengujian ini dilakukan untuk 
mengetahui signifikan peran secara parsial antara variabel 
bebas terhadap variabel terikat.  
Menurut sugiono (2017:277) rumus yang digunakan untuk 
ujit adalah : 
t=  
keterangan :  
t = distribusi t 
r = koefisien korelasi parsial 
 = koefisien determinasi 
N = jumlah data  
Hasil perhitungan iniselanjutnya dibandingkan dengan t 
tabel dengan menggunakan tingkat kesalahan 0,005 dengan 
df=n-k. Kreteria yang digunakan adalah sebagai berikut : 
- H0 diterima jika nilai t hitung  t tabel atau nilai sig >  
- H0 ditolak jika nilai t hitung  t tabel atau nilai sig <  
Rancangan pengujian hipotesis ini digunakan untuk 




Iklan (X1) , Kepercayaan Konsumen (X2) Terhadap keputusan 
pembelian (Y), Adapun yang menjadi kreteria pengambilan 
keputusan dalam penelitian ini adalah : diterima artinya iklan 
X1) , Kepercayaan Konsumen (X2) berpengaruh Terhadap 
keputusan pembelian (Y). 
b. Uji F (simultan) 
Uji f adalah pengujian terhadap koefisien regresi secara 
simultan. Pengujian ini dilakukan untuk mengetahui pengaruh 
seluruh variabel X secara bersama-sama terhadap variabel Y. 
Uji F dalam penelitian ini digunakan untuk menguji pengaruh 
iklan (X1) dan Kepercayaan Konsumen (X2) dan keputusan 
Pembelian (Y) 
Menurut sugiyono (2017:284) rumus yang digunakan untuk 
uji F Simultan adalah : 
 
Dimana : 
R = Koefisien Korelasi 
K = jumlah variabel Bebas  
n = jumlah sampel 
Hasil perhitungan iniselanjutnya dibandingkan dengan t 
tabel dengan menggunakan tingkat kesalahan 0,005 dengan 




- H0 diterima jika nilai t hitung  t tabel atau nilai sig >  
- H0 ditolak jika nilai t hitung  t tabel atau nilai sig <  
Rancangan pengujian hipotesis ini digunakan untuk 
menguji ada tidaknya pengaruh antara variabel bebas X yaitu 
Iklan (X1) , Kepercayaan Konsumen (X2) Terhadap keputusan 
pembelian (Y), Adapun yang menjadi kreteria pengambilan 
keputusan dalam penelitian ini adalah : diterima artinya iklan 
X1) , Kepercayaan Konsumen (X2) berpengaruh Terhadap 










 BAB IV  
HASIL PENELITIAN DAN PEMBEHASAN 
A. Deskriptif Data  
1. Gambaran Umum Penelitian  
Objek penelitian ini pada mahasiswa Progam Studi Akuntasi 
Fakultas Ekonomi dan Bisnis yaitu salah satu program studi yang 
terdapat pada fakultas ekonomi dan bisnis. Diambil dari laman 
PDDikti Fakultas Ekonomi mendirikan jurusan S1 – Manajemen 
dengan SK Penyelenggaraan 7694/D/T/K-VI/2011 dengan tanggal 
berdiri yaitu 01 Maret 1982, selanjutnya yaitu D3 – Manajemen 
Perpajakan dengan SK Penyelenggaraan 12589/D/T/K-VI/2012 
dengan tanggal berdiri 06 Maret 1997 disusul kemudian Jurusan S1 – 
Akuntansi dengan SK Penyelenggaraan 14162/D/T/K-VI/2013 dengan 
tanggal berdiri 01 Januari 2000 serta yang terbaru adalah jurusan S1 – 
Bisnis Digital dengan SK Penyelenggaraan 140/E/O/2021 dengan 
tanggal berdiri 16 April 2021 
Fakultas Ekonomi Universitas Pancasakti Tegal didirikan pada 
tahun 1982. Fakultas Ekonomi Universitas Pancasakti Tegal resmi 
berubah namanya menjadi Fakultas Ekonomi Dan Bisnis (FEB UPS 
Tegal) saat Dies Natalis ke-36 tahun 2018 .  Pada Fakultas Ekonomi 





dan diploma di bidang Manajemen, Akuntansi, dan Perpajakan 
(D3). Dimana mahasiswa Program Studi Akuntasi Fakultas Ekonomi 
dan Bisnis telah membuat keputusan pembelian secara online pada 
Merketplace Shopee. Berdasarkan hasil penelitian ini bahwa keputusan 
pembelian produk di pengaruhi adanya iklan dan kepercayaan 
konsumen, yaitu sering menjumpai pada iklan disosial media terutama 
pada youtube dan instagram, sehingga responden tertarik membuat 
keputusan pembelian pada produk Marketplace Shopee yang 
dipasarkan. Kepercayaan konsumen juga dapat dipengaruhi adanya 
responden melihat kolom penilaian atau testimoni konsumen yang 
tersedia pada Marketplace Shopee, hal ini dapat mempengaruhi 
kepercayaan konsumen terhadap keputusan pembelian.  
2. Karakteristik Responden  
Pada penjelasan mengenai karakteristik responden penelitian ini, 
dapat diketahui gambaran tentang presentase jumlah pada responden 
berdasarkan jenis kelamin, pemilihan marketplace, frekuensi transaksi 
online yang telah dilakukan dan darimana rekomendasi pembelian. 
Adapun hasilnya adalah sebagai berikut:  
a. Jenis Kelamin Responden  
Berdasarkan data penelitian yang dilakukan dengan 
penyebaran kuesioner, maka diperoleh data tentang karakteristik 





















Sumber : Data Primer Yang Diolah 2021 
Berdasarkan gambar 4.1 dapat dilihat bahwa responden 
berdasarkan jenis kelamin dapat dikelompokkan menjadi 
perempuan, dan laki-laki. Dilihat total sampel sebanyak 82 orang 
responden yang telah diambil, sebanyak 68% memiliki jenis 
kelamin perempuan, dan 32% yaitu jenis kelamin laki-laki. Dari 
data distribusi responden berdasarkan jenis kelamin, komposisi 
responden dalam penelitian ini didominasi oleh responden 
perempuan. 
b. Pemilihan Marketplace yang di gunakan untuk belanja online  
Berdasarkan data penelitian yang dilakukan dengan 





responden berdasarkan pemilihan Marketplace yang digunakan 
pada grafik berikut:       
Gambar 4.2 






Sumber : Data Primer Yang Diolah 2021 
Berdasarkan gambar 4.2 dapat dilihat bahwa responden 
berdasarkan pemilihan marketplace yang digunakan dapat 
dikelompokkan menjadi Tokopedia, Shopee, Blibli.com dan 
Lazada. Dilihat total sebanyak 100 orang responden yang telah 
mengisi observasi awal ini, sebanyak 8% memilih Tokopedia, 82% 
memilih Shopee, 1% memilih Blibli.Com dan Lazada sebanyak 
9%. Dari data distribusi responden berdasarkan pemilhan 
masketplace yang digunakan, komposisi responden dalam 
penelitian ini didominasi oleh responden menggunakan 
Marketplace Shopee yang digunakan untuk berbelanja online . 
c. Frekuensi transaksi online yang telah dilakukan 
Berdasarkan data penelitian yang dilakukan dengan penyebaran 





berdasarkan frekuensi transaksi online yang telah dilakukan pada 
grafik berikut:       
Gambar 4.3 









1 kali 2-3 kali 4-10 kali >10 kali
 
Sumber: Data Primer Yang Telah Diolah 2021 
Berdasarkan gambar 4.3 dapat dilihat bahwa responden 
berdasarkan frekuensi transaksi online yang telah dilakukan dapat 
dikelompokkan menjadi 1 kali, 2-3 kali, 4-10 kali, dan >10 kali. 
Dilihat total sebanyak 100 orang responden yang telah mengisi 
observasi awal ini, sebanyak 15% memilih 1 kali, 15% memilih 2-
3 kali, 53% memilih 4-10 kali, dan >10 kali sebanyak 17%. Dari 
data distribusi responden berdasarkan frekuensi transaksi online 
yang telah dilakukan, komposisi responden dalam penelitian ini 







d. Rekomendasi pembelian produk 
Berdasarkan data penelitian yang dilakukan dengan penyebaran 
kuesioner, maka diperoleh data tentang karakteristik responden 








Berdasarkan gambar 4.4 dapat dilihat bahwa responden 
berdasarkan rekomendasi pembelian produk dapat dikelompokkan 
menjadi teman, keluarga, dan kemauan diri sendiri. Dilihat total 
sebanyak 100 orang responden yang telah mengisi observasi awal 
ini, sebanyak 19% memilih teman, 6% memilih keluarga, dan 
kemauan diri sendiri sebanyak 75%. Dari data distribusi responden 
berdasarkan rekomendasi pembelian produk, komposisi responden 
dalam penelitian ini didominasi oleh responden telah rekomendasi 







B. Analisis Data 
1. Analisis Deskriptif  
Statistik deskriptif merupakan statistik yang digunakan untuk 
menganalisa data dengan cara mendeskripsikan data yang telah 
terkumpul. Penelitian ini variabelnya meliputi Iklan, Kepercayaan 
Konsumen dan Keputusan Pembelian. Deskriptif data dapat dilihat 
nilai rata-rata(mean), median dan standar deviasi. Hasil perhitungan 
statistik deskriptif menggunakan bantuan Program Statisical Product 
and Service Solution (SPSS) versi 24, dapat dijelaskan dalam tabel 
sebagai berikut : 
a. Statistika Deskriptif Iklan (𝑋1)  
Tabel 4.1 Statistika Deskriptif Iklan (𝑿𝟏) 
IKLAN 
N Valid 82 
Missing  0 
Mean  34,5000 
Median  35,0000 
Std.Deviation 3,19432 
Minimum  25,00 
Maximum  38,00 
 
Berdasarkan hasil data diatas, iklan  jumlah data valid adalah 82 
responden sedangkan data yang hilang (missing) adalah 0, artinya 
semua data Iklan diproses ke SPSS. Mean dari data Iklan sebanyak 
34,5, nilai tengah data (median) adalah 35, skor minimum dari 
jawaban responden 25, skor maksimum dari jawaban responden 





datanya sebesar 3,194 ini berarti sebaran  datanya melebihi dari rata-
rata (mean).   
Tabel 4.2 Distribusi Frekuensi Iklan (X1) 












Tinggi 33-35 22 26,83 
Sedang 30-32 13 15,85 
Rendah 27-29 3 3,66 
Sangat Rendah 25-26 4 4,88 
Jumlah 82 100 
    Sumber : Data Primer Diolah Juli 2021 
Berdasarkan tabel 4.2 diatas, menunjukkan bahwa Kepercayaan 
Konsumen di Marketplace Shopee dalam kategori baik. Hal ini dapat 
ditujukkan dari jumlah skor rata-rata 34,50 dan memiliki standar 
deviasi 2,19 dengan presentase pernyataan iklan dalam kategori sangat 
tinggi 48,78, dan tinggi 26,83. 
b. Statistika Deskriptif Kepercayaan Konsumen (𝑋2)  
Tabel 4.3 Statistika Deskriptif Kepercayaan Konsumen (𝑿2) 
 
KEPERCAYAN KONSUMEN 
N Valid 82 
Missing  0 
Mean  37,2439 
Median  37,5000 
Std.Deviation 3,54011 
Minimum  25,00 
Maximum  45,00 
 
Berdasarkan hasil data diatas, kepercayaan konsumen 





(missing) adalah 0, artinya semua data Kepercayaan Konsumen 
diproses ke SPSS. Mean dari data Kepercayaan Konsumen 
sebanyak 37,24, nilai tengah data (median) adalah 37,5, skor 
minimum dari jawaban responden 25, skor maksimum dari 
jawaban responden sebanyak 45, dan standar deviasi yang 
menunjukkan nilai sebaran datanya sebesar 3,540 ini berarti 
sebaran  datanya melebihi dari rata-rata (mean).   
Tabel 4.4 
Distribusi Frekuensi Kepercayaan Konsumen (X2) 










Tinggi 37-40 36 43,90 
Sedang 33-36 29 35,37 
Rendah 29-32 3 3,66 
Sangat Rendah 25-28 3 3,66 
Jumlah 82 100  
Sumber : Data Primer Diolah Juli 2021 
 
Berdasarkan tabel 4.4 diatas, menunjukkan bahwa 
Kepercayaan Konsumen  di Marketplace Shopee dalam kategori 
baik. Hal ini dapat ditujukkan dari jumlah skor rata-rata 37,23 dan 
memiliki standar deviasi 3,54 dengan presentase pernyataan 
kepercayaan konsumen dalam kategori tinggi 43,90.  
c. Statistika Deskriptif Keputusan Pembelian (Y)  
Tabel 4.5 Statistika Deskriptif Keputusan Pembelian (Y) 
KEPUTUSAN PEMBELIAN 
N Valid 82 
Missing  0 





Median  39,0000 
Std.Deviation 3,19414 
Minimum  25,00 
Maximum  45,00 
 
Berdasarkan hasil data diatas, Keputusan Pembelian jumlah 
data valid adalah 82 responden sedangkan data yang hilang 
(missing) adalah 0, artinya semua data Keputusan pembelian 
diproses ke SPSS. Mean dari data Keputusan Pembelian sebanyak 
38,91, nilai tengah data (median) adalah 39, skor minimum dari 
jawaban responden 25, skor maksimum dari jawaban responden 
sebanyak 45, dan standar deviasi yang menunjukkan nilai sebaran 
datanya sebesar 2,958 ini berarti sebaran  datanya melebihi dari 
rata-rata (mean).   
Tabel 4.6 Distribusi Frekuensi Keputusan Pembelian (Y) 












Tinggi 37-40 45 54.88 
Sedang 33-36 12 14,63 
Rendah 29-32 0 0 
Sangat Rendah 25-28 2 2,44 
Jumlah  82 100  
Sumber : Data primer diolah juli 2021 
Berdasarkan tabel 4.6 diatas, menunjukkan bahwa 
Keputusan Pembelian  di Marketplace Shopee dalam kategori baik. 
Hal ini dapat ditujukkan dari jumlah skor rata-rata 38,91 dan 
memiliki standar deviasi 3,19 dengan presentase pernyataan 






2. Analisis Regresi Linear Sederhana 
a. Analisis Linear Sederhana iklan (X1) terhadap Keputusan 
Pembelian (Y) 
Hasil analisis antara variable iklan terhadap keputusan 
pembelian dapat dilihat sebagai berikut: 
Tabel 4.7 
Analisis Linear Sederhana 
Variabel iklan Terhadap Keputusan Pembelian 
Model Summary 








 ,174 ,163 2,92149 










T Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 24,534 3,521  6,969 ,000 
Iklan (X1) ,417 ,102 ,417 4,102 ,000 
a. Dependent Variable: keputusan pembelian (Y) 
Sumber : Data Primer Diolah Juli 2021 
Berdasarkan pada tabel 4.7 dapat diketahui bahwa skor koefisien 
regresi variabel iklan (X1) terhadap kepercayaan keputusan pembelian 
(Y) sebesar 0,417 dengan konstanta sebesar 24,534. Persamaan regresi 
sebesar Y= 24,534 + 0,417 X1. Hal ini berarti apabila iklan tidak ada 
skornya atau 0, maka keputusan pembelian skornya sebesar 24.534. 
Selanjutnya apabila ditambah dengan kondisi suatu iklan sebesar 1 





Koefisien tersebut memiliki nilai positif, berarti antara variabel iklan 
(X1) dengan varibel keputusan pembelian (Y) memiliki pengaruh 
positif. Skor koefisien determinasi sebesar 0,174 yanng berarti 17,4% 
iklan mempunyai pengaruh terhadap keputusan pembelian, sisanya 
82.6% dipengaruhi oleh variabel lain. 
Koefisien korelasi antara iklan dengan keputusan pembelian 
sebesar 0,417. Berarti iklan memiliki pengaruh sedang terhadap 
keputusan pembelian. Koefisien regresi variabel iklan (X1) memiliki 
pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian. Nilai t 
hitung iklan sebesar 4,102, karena nilai t hitung 4,102 > t tabel 1,663 
maka H2 diterima. Hal ini dibuktikan dengan skor probilita Sig.t1 = 
0,000 yang lebih kecil dari 0,05. Dengan demikian dapat dinyatakan 
bahwa iklan berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 
b.    Analisis Linear Sederhana Kepercayaan Konsumen  (X2) 
terhadap Keputusan Pembelin (Y) 
Hasil analisis antara variabel disiplin kerja terhadap kinerja 
pengawasan dapat dilihat sebagai berikut: 
Tabel 4.8 
Analisis Linear Sederhana 
Variabel Kepercayaan Konsumen Terhadap Keputusan 
Pembelian 
Model Summary 








 ,557 ,552 2,13866 


















T Sig. B Std. Error Beta 




,674 ,067 ,746 10,034 ,000 
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian (Y) 
Sumber : Data primer diolah juli 2021 
 
Berdasarkan pada tabel 4.8 dapat diketahui bahwa skor koefisien 
regresi variabel kepercayaan konsumen (X1) terhadap keputusan 
pembelian (Y) sebesar 0,674 dengan konstanta sebesar 13,830 
Persamaan regresi sebesar Y= 13,830 + 0,674 X1. Hal ini berarti 
apabila kepercayaan konsumen tidak ada skornya atau 0, maka 
keputusan pembelian skornya sebesar 13,830. Selanjutnya apabila 
ditambah dengan kondisi suatu iklan sebesar 1 poin, maka keputusan 
pembelian akan meningkat sebesar 0,674. Koefisien tersebut memiliki 
nilai positif, berarti antara variabel kepercayaan konsumen (X2) 
dengan varibel keputusan pembelian (Y) memiliki pengaruh positif. 
Skor koefisien determinasi sebesar 0,557 yanng berarti 55,7% iklan 
mempunyai pengaruh terhadap Keputusan pembelian sisanya 44,3% 
dipengaruhi oleh variabel lain. 
Koefisien korelasi antara kepercayaan konsumen dengan 





memiliki pengaruh  kuat terhadap keputusan pembelian. Koefisien 
regresi variabel kepercayaan konsumen (X2) memiliki pengaruh yang 
signifikan terhadap keputusan pembelian. Nilai t hitung kepercayaan 
konsumen sebesar 10,034, karena nilai t hitung 10,034 > t tabel 1,993 
maka H2 diterima. Hal ini dibuktikan dengan skor probilita Sig.t1 = 
0,000 yang lebih kecil dari 0,05. Dengan demikian dapat dinyatakan 
bahwa kepercayaan kosnumen berpengaruh terhadap keputusan 
pembelian. 
3. Analisis Regresi Linear Berganda 
Hasil analisis regresi linier berganda antara variabel iklan (X1) dan 
kepercayaan konsumen (X2) terhadap keputusan pembelian dapat 





Model R R Square 
Adjusted R 
Square 




 ,589 ,579 2,07259 










T Sig. B 
Std. 
Error Beta 
1 (Constant) 9,394 3,018  3,113 ,003 




,617 ,069 ,683 8,942 ,000 














Model Sum of Squares Df 
Mean 
Square F Sig. 
1 Regression 487,047 2 243,523 56,691 ,000
b
 
Residual 339,356 79 4,296   
Total 826,402 81    
a. Dependent Variable: Keputusan pembelian (Y) 
b. Predictors: (Constant), kepercayaan konsumen  (X2), iklan (X1) 
Sumber: Data primer diolah, Juli 2021 
 
Berdasarkan tabel analisis regresi linier berganda dengan 
menggunakan SPSS versi 24 menunjukan persamaan regresi berganda 
sebagai berikut:  
Y = 9,394 + 0,190X1 + 0,617X2 + e persamaan regresi tersebut 
mempunyai makna sebagai berikut: 
a) Koefisien regresi X1 (iklan) dari perhitungan linier berganda didapat 
nilai koefisien = 0,190. Setiap variabel iklan mengalami kenaikan 
sebesar satu poin, sementara variabel kepercayaan konsumen tetap, 
maka akan menyebabkan kenaikan keputusan pembelian sebesar 
0,190. Koefisien regresi variabel iklan (X1) memiliki pengaruh yang 
signifikan terhadap keputusan pembelian. Berdasarkan tabel 
coefficients diketahui nilai thitung  2,486 sedangkan ttabel untuk N-82 
pada signifikan 5% sebesar 1,993 sehingga thitung > ttabel atau 
32,486>1,993. Selain itu diperoleh skor probilitas Sig = 0,000 lebi 





demikian dapat dinyatakan bahwa iklan memiliki pengaruh yang 
signiifikan terhadap keputusan pembelian. 
b) Koefisien regresi X2 (kepercayaan konsumen) dari perhitungan linier 
berganda didapat nilai koefisien = 0,617. Setiap variabel kepercayaan 
konsumen mengalami kenaikan sebesar satu poin, sementara variabel 
kepercayaan konsumen tetap, maka akan menyebabkan kenaikan 
kepercayaan konsumen sebesar 0,617. Koefisien regresi variabel 
kepercayaan konsumen (X2) memiliki pengaruh yang signifikan 
terhadap keputusan pembelian. Berdasarkan tabel coefficients 
diketahui nilai thitung   8,942 sedangkan ttabel untuk N-82 pada signifikan 
5% sebesar 1,993 sehingga thitung > ttabel atau 8,942>1,993. Selain itu 
diperoleh skor probilitas Sig = 0,000 lebi kecil 0,05 atau 0,001 lebih 
kecil dari 0,05  atau 0,001 < 0,05 dengan demikian dapat dinyatakan 
bahwa kepercayaan konsumen memiliki pengaruh yang signiifikan 
terhadap keputusan pembelian. 
c) Nilai konstanta sebesar 9,394 
Nilai konstanta pada penelitian ini diperoleh sebesar 9,394 artinya jika 
variabel iklan dan kepercayaan konsumen bernilai 0, maka variabel 
keputusan pembelian (Y) bernilai 9,394. Persamaan regresi berganda 
yang berbentuk pada penelitian ini Y  =  9,394 + 0,190X1 + 0,617X2   
Persamaan tersebut dapat dijelaskan: jika setiap variabel iklan (X1) 
dan kepercayaan konsumen (X2) mengalami kenaikan sebesar satu 





koefisien determinan R² = 0,589 yang berarti 58,9% keputusan 
pembelian dapat dipengaruhi  iklan dan kepercayaan konsumen , dan 
sisanya 41,1% dipengaruhi variabel lain, 
d) Berdasarkan tabel anova di atas menunjukan bahwa fhitung  sebesar 
56,691sedangkan ftabel  dengan dk pembilang = k dan dk penyebut = 
(n-k-1) serta dk pembilang = k dan penyebut 82-2-1 dengan taraf 
kesalahan 0,05 maka diketahui ftabel sebesar 3,24 sehingga fhitung > ftabel 
atau 56,691 > 3,24. Selain itu diperoleh skor probilitas Sig = 0,000 
yang lebih kecil dari 0,05 atau 0,000 < 0,05 dengan demikian dapat 
dinyatakan ada pengaruh yang signifikan antara iklan dan kepercayaan 
konsumen terhadap keputusan pembelian.  
4. Uji Hipotesis 
Dari hasil uji analisis dapat ditemukan beberapa hal  sebagai berikut: 
1. Hasil uji hipotesis menyatakan bahwa ada pengaruh signifikan 
antara iklan (X1) terhadap keputusan pembelian (Y). Hal ini dapat 
ditunjukkan dari koefisien signifikansi regresi iklan (X1) terhadap 
keputusan pembelian (Y) yang memiliki Sig.t1= 0,015, lebih kecil 
dari skor ɑ= 0,05 atau Sig.t1<ɑ, sehingga dari hasil uji hipotesis 
dapat disimpulkan bahwa Ha1 diterima. 
2. Hasil uji hipotesis menyatakan bahwa ada pengaruh signifikan 
antara kepercayaan konsumen (X2) terhadap keputusan pembelian 
(Y). Hal ini dapat ditunjukkan dari koefisien signifikansi 





pembelian (Y) yang memiliki Sig.t2=0,000, lebih kecil dari skor 
ɑ=,0,05 atau Sig.t2<ɑ, sehingga dari hasil uji hipotesis dapat 
disimpulkan bahwa Ha2 diterima. 
3. Hasil uji hipotesis menyatakan bahwa ada pengaruh signifikan 
anatara iklan (X1) dan signifikan kepercayaan konsumen (X2) 
secara bersama-sama terhadap keputusan pembelian (Y). Hal ini 
dapat ditunjukkan dari koefisien signifikansi regresi iklan (X1) 
dan signifikan kepercayaan konsumen (X2) terhadap keputusan 
pembelian (Y) yang memiliki Sig.f1= 0,003, lebih kecil dari skor ɑ 
= 0,05 atau Sig.f1<ɑ, sehingga dari hasil uji hipotesis dapat 
disimpulkan bahwa Ha3 diterima. 
C. Pembahasan 
a. Pengaruh iklan terhadap keputusan pembelian 
Berdasarkan Hasil analisis deskriptif mempelihatkan bahwa 
variabel iklan berpengaruh terhadap keputusan pembelian produk 
Marketplace Shopee. Hal ini dapat dilihat pada hasil analsis deskriptif 
variabel iklan memiliki kategori baik. Selain itu,hasil analisis regresi 
memperlihatkan bahwa variabel iklan pengaruh yang signifikan 
terhadap keputusan pembelian. 
b. Pengaruh Kepercayaan Konsumen Terhadap Keputusan Pembelian  
Berdasarkan Hasil analisis deskriptif mempelihatkan bahwa 
variabel kepercayaan konsumen berpengaruh terhadap keputusan 





analsis deskriptif variabel kepercayaan konsumen memiliki kategori 
baik. Selain itu,hasil analisis regresi memperlihatkan bahwa variabel 
kepercayaan konsumen pengaruh yang signifikan terhadap keputusan 
pembelian produk Marketplace Shopee.  
c. Pengaruh iklan dan kepercayaan konsumen terhadap keputusan 
pembelian produk Marketplace Shopee.  
Berdasarkan Hasil analisis deskriptif mempelihatkan bahwa 
variabel iklan dan kepercayaan konsumen secara bersama-sama  
berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Hal ini dapat dilihat pada 
hasil analsis deskriptif variabel iklan memiliki kategori baik. Selain 
itu, hasil analisis regresi memperlihatkan bahwa variabel iklan (X1) 
dan kepercayaan konsumen (X2) secara bersama-sama memiliki 
pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian (Y) produk 
Marketplace Shopee 
Hal ini menunjukkan bahwa semakin baik iklan dan kepercayaan 
konsumen maka keputusan pembelian semakin tinggi. Dalam proses 
keputusan pembelian diharapkan konsumen memahami peraturan dan 
informasi yang di berikan oleh Marketplace Shopee serta konsumen di 
wajibkan membaca setiap keterangan atau penilaian produk maka  
akan mudah memahami produk yang di pesan dan mendapat 
kemudahan ketika membuat keputusan pembelian. Oleh karena itu 
marketplace shopee mampu meningkatkan kwalitas iklan yang 





Marketplace Shopee. dan bagi toko mampu  meningkatkan kwalitas 
pelayanan ,tanggung jawab kepada konsumen dan mampu memberikan 
keterangan yang jelas serta jujur kepada produk yang di pasarkan. Hal 
tersebut mampu meningkatkan keputusan pembelian produk pada 








Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan maka dapat disimpulan 
sebagai berikut: 
1. Koefisien regresi variabel iklan berpengaruh signifikan terhadap 
keputusan pembelian produk Marketplace Shopee sebesar 17,4%, 
dengan dimensi iklan yaitu frekuensi dan durasi. yang memiliki Sig.t1= 
0,015, lebih kecil dari skor ɑ= 0,05 atau Sig.t1<ɑ, sehingga dari hasil uji 
hipotesis dapat disimpulkan bahwa Ha1 diterima. 
2. Koefisien regresi variabel kepercayaan konsumen berpengaruh 
signifikan terhadap keputusan pembelian produk Marketplace Shopee 
sebesar 55,7%, dengan dimensi kepercayaan konsumen yaitu 
keamanan, situs online dan integritas. yang memiliki Sig.t2=0,000, lebih 
kecil dari skor ɑ=,0,05 atau Sig.t2<ɑ, sehingga dari hasil uji hipotesis 
dapat disimpulkan bahwa Ha2 diterima. 
3. Koefisien bernilai positif yang berarti terjadi pengaruh signifikan antara 
iklan (X1) dan kepercayaan konsumen (X2) terhadap keputusan 
pembelian  (Y) produk Marketplace Shopee sebesar 58,9%, dengan 





4. Sig.f1= 0,003, lebih kecil dari skor ɑ = 0,05 atau Sig.f1<ɑ, sehingga dari 
hasil uji hipotesis dapat disimpulkan bahwa Ha3 diterima. 
B. Saran 
Berdasarkan data hasil penelitian dan kesimpulan maka disampaikan 
saran-saran sebagai berikut: 
1. Bagi Perusahaan  
Hasil penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebagai bahan 
masukan dan informasi bagi Perusahaan, disarankan untuk 
meningkatkan iklan melalui media sosial khususnya youtube dan 
instagram, hal tersebut bertujuan untuk penyampaian informasi dapat 
berkembang di masyarakat sehingga lebih  dapat menarik calon 
konsumen serta pelanggan baru. 
2. Bagi Konsumen  
Disarankan untuk konsumen tertuma pada Mahasiswa Prodi 
Akuntasi Fakultas Ekonomi dan Bisnis setalah melakukan pembelian 
diwajibkan memberi penilian berupa video foto dan penjelasan atas 
testimoni tentang produk yang sebenar-benarnya. Sehingga calon 
konsumen mampu mengetahui kekurangan dan kelebihan pada 
produk tersebut. Hal ini dapat mempengaruhi kepercayaan 








3. Bagi Peniliti Lain 
Diharapkan untuk lebih melakukan penelitian yang mendalam. 
Berkaitan dengan variabel iklan dan kepercayaan konsumen terhadap 
keputusan pembelian produk, dengan objek penelitian Marketplace 
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PENGARUH IKLAN DAN KEPERCAYAAN KONSUMEN TERHADAP 
KEPUTUSAN PEMBELIAN PRODUK MARKETPLACE SHOPEE PADA 
MAHASISWA PROGRAM STUDI AKUNTASI FAKULTAS EKONOMI 
DAN BISNIS UNIVERSITAS PANCASAKTI TEGAL   
 
A. Keterangan  
1. Angket ini di maksudkan untuk memperoleh data objektif dari 
konsumen Marketplace Shopee dalam menyusun skripsi. 
2. Dengan mengisi angket ini berisi telah membantu saya dalam 
menyeselsaikan studi.  
B. Identitas Responden  
1. Nama    : 
2. Jenis kelamin   : (Laki-Laki/Perempuan) 
3. Usia    :              Tahun 
C. Petunjuk Pengisian  
1. Intrumen penelitian berupa kuesioner pernyataan iklan di marketplace 
shopee yang mencangkup 8 item penyataan; tingkat kepercayaan 
konsumen di marketplace shopee yang mencangkup 9 item 
pernyataan; dan keputusan pembelian sebanyak 9 item pernyataan. 
Dimana setiap pernyataan memiliki 4 alternatif jawaban, yaitu : 




S    : Setuju 
RG : Ragu-Ragu 
KS : Kurang Setuju 
TS  : Tidak setuju 
2. Selanjutnya anda dimiliki untuk menjawab pernyataan inidengan jujur 
atas semua penyataan yang ada dalam kuesioner ini. Anda diminta 
untuk memebberi tanda check (√) pada kolom jawaban yang dianggep 
paling sesuai dengan keadaan anda saat ini. Setiap satu pernyataan 
hanya boleh diisi satu jawaban saja yang diangkap paling relavan  
3. Usahaakan setiap pernyataan dapat terjawab dianggap benar dan tidak 
terlewati. 
4. Kuesioner ini bukan merupakan suatu ujian. Jadi semua jawaban 
diangkap benar dan tidak ada jawaban yang salah, bila jawaban 
tersebut relawan dengan keadaan yang sebenarnya. 
 




SS S RG KS TS 
1. Saya menjumpai iklan Markeplace Shopeee di 
youtube dan instagram 
     
2. Saya mengingat pesan iklan Marketplace 
Shopee yang di sampaikan. 
     
3. Saya mendapatkan informasi ketika iklan di 
tanyangkan 
     
4. Setelah saya melihat penanyangan iklan produk 
Marketplace Shopee, saya tertarik dan 




5. Saya memperhatikan iklan hingga durasi iklan 
selesai. 
     
6. Saya mendengarkan setiap pesan iklan yang di 
sapaikan hingga durasi iklan selesai.  
     
7.  Saya membaca pesan iklan produk Marketplace 
Shopee yang disampaikan melalui media 
youtube dan instragram  
     
8.  Saya lebih tertarik durasi penayangan iklan yang  
singkat. 
     
 




SS S  RG KS TS 
1. Saya tertarik terhadap Marketplace Shopee yang 
saya kunjungi 
     
2. Saya merasa percaya terhadap situs Marketplace 
Shopee ketika melakukan transaksi pembelian. 
     
3. Saya merasa yakin terhadap  Marketplace 
Shopee tersebut terpecaya. 
     
4.  Saya merasa terjamin kemanannya pada saat 
transaksi membeli produk pada Marketplace 
Shopee 
     
5. Ketika membeli suatu produk saya mendapatkan 
kemudahan bertransaksi di Marketplce Shopee 
     
6.  Saya membeli produk Marketplace Shopee 
mendapatkan bukti transaksi. 
     
7. Marketplace Shopee menyediakan produk yang 
berkualitas 
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8. Saya merasa Marketplace Shopee memiliki 
tanggung jawab kepada konsumen ketika 
membeli produk  
     
9. Saya merasa produk yang di pasarkan di 
Marketplace Shopee memiliki kejujuran terhadap 
kwalitas produk 
     
 
 




SS S RG KS TS 
1. Ketika saya membeli produk di Marketplace 
Shopee mendapatkan respon yang cepat 
     
2. Saya merasa penjual di Marketplce Shopee tidak 
semua memliki etika yang baik. 
     
3. Saya mendapatkan pelayanan yang ramah ketika 
membeli barang di Marketplace Shopee  
     
4. Saya merasa Produk yang ada di Marketplace 
Shopee memiliki kwalitas yang bagus. 
     
5.  Saya tertarik pada produk Marketplace Shopee 
karena harga terjangkau bagi kaum mahasiswa 
     
6. Saya merasa Marketplace Shopee memiliki 
persediaan yang lenkap sehingga mudah mencari 
produk yang di inginkan. 
     
7. Saya tidak pernah mendapatkan penipuan ketika 
bertransaksi di Marketplace Shopee. 
     
8. Saya menjumpai pengiriman produk di 
Marketplace Shopee terlambat. 
     
9. Saya menjumpai produk yang tidak sesuai/rusak 
di Marketplace Shopee 






TABULASI DATA UJI COBA 23 RESPONDEN IKLAN 8 ITEM 
 
 
RESPONDEN IKLAN (X1) JUMLLAH XI 
1 2 3 4 5 6 7 8 
R001 
4 3 4 4 2 2 3 4 26 
R002 
4 3 4 4 4 3 3 4 29 
R003 
4 5 5 4 2 2 4 4 30 
R004 
4 4 4 4 3 3 4 4 30 
R005 
5 5 5 5 4 4 5 5 38 
R006 
4 4 4 4 4 4 4 4 32 
R007 
2 3 4 2 4 4 4 2 25 
R008 
3 4 4 3 2 2 3 3 24 
R009 
3 3 4 3 2 2 2 3 22 
R010 
2 4 4 2 2 2 4 2 22 
R011 
4 4 5 5 4 3 4 4 33 
R012 
4 4 4 4 4 4 4 4 32 
R013 
3 4 4 4 3 4 5 4 31 
R014 
4 4 4 4 4 4 4 4 32 
R015 
2 4 4 5 2 4 4 4 29 
R016 
3 3 4 3 3 2 2 3 23 
R017 
2 4 3 3 2 2 3 4 23 
R018 
3 4 4 4 3 3 4 4 29 
R019 
4 3 4 3 4 4 4 3 29 
R020 
2 4 4 3 2 2 4 3 24 
R021 
3 3 4 4 3 3 3 4 27 
R022 
3 4 4 5 3 4 4 5 32 
R023 




TABULASI DATA UJI COBA 23 RESPONDEN KEPERYAAN 
KONSUMEN (X2) 9 ITEM 
 
RESPONDEN KEPERCAYAAN KONSUMEN  (X2) JUMLLAH 
X2 1 2 3 4 5 6 7 8 9 
R001 
3 3 3 4 4 4 3 3 4 31 
R002 
4 4 4 4 4 5 4 4 4 37 
R003 
5 5 5 5 5 4 5 5 5 44 
R004 
4 4 4 4 4 5 4 4 4 37 
R005 
5 4 4 5 4 5 4 4 4 39 
R006 
4 4 4 4 4 4 3 4 4 35 
R007 
3 3 4 3 4 4 4 4 4 33 
R008 
4 4 3 4 4 4 4 4 4 35 
R009 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 36 
R010 
5 5 5 4 5 4 5 5 5 43 
R011 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 36 
R012 
4 3 4 4 3 4 3 4 4 33 
R013 
4 4 3 4 4 4 4 3 4 34 
R014 
4 3 3 4 3 3 3 3 3 29 
R015 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 36 
R016 
3 3 4 3 3 3 3 4 3 29 
R017 
4 5 5 4 5 5 5 5 5 43 
R018 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 36 
R019 
4 3 3 3 3 3 4 4 3 30 
R020 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 36 
R021 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 36 
R022 
4 4 3 4 4 4 4 3 4 34 
R023 




TABULASI DATA UJI COBA 23 RESPONDEN KEPUTUSAN 
PEMBELIAN (Y) 9 ITEM 
 
RESPONDEN KEPUTUSAN PEMBELIAN (Y) JUMLLAH Y 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 
R001 
3 3 3 3 3 3 3 3 3 27 
R002 
4 4 4 4 3 4 3 4 4 34 
R003 
4 3 4 3 4 3 4 3 3 31 
R004 
4 4 3 4 4 4 3 4 3 33 
R005 
4 4 4 3 4 3 4 4 3 33 
R006 
3 3 3 3 3 3 3 3 3 27 
R007 
3 3 3 3 3 3 3 3 3 27 
R008 
3 4 3 4 3 4 3 4 4 32 
R009 
3 3 3 3 3 3 3 3 3 27 
R010 
5 4 4 4 4 4 5 4 3 37 
R011 
4 3 4 3 4 3 4 3 3 31 
R012 
4 3 4 3 4 3 4 3 3 31 
R013 
3 3 3 3 3 3 3 3 3 27 
R014 
3 4 3 4 3 4 3 4 4 32 
R015 
3 3 3 3 3 3 3 3 3 27 
R016 
3 4 3 4 3 4 3 4 4 32 
R017 
3 3 3 3 3 3 3 3 3 27 
R018 
4 4 4 4 4 3 4 4 3 34 
R019 
4 4 4 3 4 4 4 4 4 35 
R020 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 36 
R021 
4 3 4 3 4 3 4 3 3 31 
R022 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 36 
R023 























Sig. (2-tailed)  ,355 ,005 ,019 ,006 ,189 ,374 ,017 ,000 












Sig. (2-tailed) ,355  ,034 ,050 ,687 ,633 ,001 ,036 ,010 









 ,256 ,113 ,372 ,205 ,554
**
 
Sig. (2-tailed) ,005 ,034  ,049 ,239 ,607 ,081 ,349 ,006 














Sig. (2-tailed) ,019 ,050 ,049  ,278 ,049 ,091 ,000 ,000 
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 -,089 ,256 ,236 1 ,729
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 ,348 ,197 ,638
**
 
Sig. (2-tailed) ,006 ,687 ,239 ,278  ,000 ,103 ,367 ,001 
N 23 23 23 23 23 23 23 23 23 
X1.6 Pearson 
Correlation 









Sig. (2-tailed) ,189 ,633 ,607 ,049 ,000  ,001 ,117 ,000 
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 1 ,306 ,694
**
 
Sig. (2-tailed) ,374 ,001 ,081 ,091 ,103 ,001  ,155 ,000 









 ,197 ,336 ,306 1 ,744
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Sig. (2-tailed) ,017 ,036 ,349 ,000 ,367 ,117 ,155  ,000 






















Sig. (2-tailed) ,000 ,010 ,006 ,000 ,001 ,000 ,000 ,000  
N 23 23 23 23 23 23 23 23 23 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 























Alpha if Item 
Deleted 
X1.1 25,13 13,119 ,569 ,803 
X1.2 24,61 15,158 ,410 ,822 
X1.3 24,30 15,676 ,479 ,820 
X1.4 24,61 12,249 ,691 ,784 
X1.5 25,39 13,613 ,491 ,815 
X1.6 25,35 12,964 ,585 ,801 
X1.7 24,70 13,585 ,578 ,802 








UJI VALIDITAS UJI COBA 23 RESPONDEN 
KEPERCAYAAN KONSUMEN (X2) 
Correlations 
 X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2.5 X2.6 X2.7 X2.8 X2.9 TOTA
L_X2 

















Sig. (2-tailed)  ,000 ,048 ,000 ,026 ,151 ,003 ,026 ,015 ,000 
N 23 23 23 23 23 23 23 23 23 23 



















Sig. (2-tailed) ,000  ,001 ,003 ,000 ,009 ,000 ,001 ,000 ,000 
N 23 23 23 23 23 23 23 23 23 23 















Sig. (2-tailed) ,048 ,001  ,186 ,001 ,056 ,004 ,000 ,000 ,000 
N 23 23 23 23 23 23 23 23 23 23 













Sig. (2-tailed) ,000 ,003 ,186  ,014 ,011 ,154 ,458 ,007 ,001 
N 23 23 23 23 23 23 23 23 23 23 



















Sig. (2-tailed) ,026 ,000 ,001 ,014  ,004 ,000 ,005 ,000 ,000 
N 23 23 23 23 23 23 23 23 23 23 





















Sig. (2-tailed) ,151 ,009 ,056 ,011 ,004  ,047 ,174 ,002 ,001 
N 23 23 23 23 23 23 23 23 23 23 

















Sig. (2-tailed) ,003 ,000 ,004 ,154 ,000 ,047  ,001 ,000 ,000 
N 23 23 23 23 23 23 23 23 23 23 















Sig. (2-tailed) ,026 ,001 ,000 ,458 ,005 ,174 ,001  ,002 ,000 
N 23 23 23 23 23 23 23 23 23 23 



















Sig. (2-tailed) ,015 ,000 ,000 ,007 ,000 ,002 ,000 ,002  ,000 























Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,001 ,000 ,001 ,000 ,000 ,000  
N 23 23 23 23 23 23 23 23 23 23 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 




UJI RELIABILITAS UJI COBA 23 RESPONDEN 
KEPERCAYAAN KONSUMEN (X2) 
 
Reliability Statistics 














Alpha if Item 
Deleted 
X2.1 31,57 13,439 ,641 ,923 
X2.2 31,70 11,858 ,909 ,905 
X2.3 31,70 12,585 ,719 ,919 
X2.4 31,61 13,976 ,554 ,928 
X2.5 31,61 12,431 ,862 ,909 
X2.6 31,52 13,534 ,560 ,928 
X2.7 31,65 12,510 ,782 ,914 
X2.8 31,61 13,067 ,684 ,921 









UJI VALIDITAS UJI COBA 23 RESPONDEN 
KEPUTUSAN PEMBELIAN (Y) 
 
Correlations 










 ,411 ,021 ,786
**
 
Sig. (2-tailed)  ,051 ,000 ,173 ,000 ,173 ,000 ,051 ,925 ,000 
N 23 23 23 23 23 23 23 23 23 23 
Y.2 Pearson 
Correlation 











Sig. (2-tailed) ,051  ,160 ,000 ,160 ,000 ,229 ,000 ,000 ,000 









 ,303 ,151 ,714
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Sig. (2-tailed) ,000 ,160  ,532 ,000 ,532 ,000 ,160 ,492 ,000 














Sig. (2-tailed) ,173 ,000 ,532  ,532 ,000 ,591 ,000 ,001 ,000 







 ,137 1 ,137 ,861
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 ,303 -,032 ,689
**
 
Sig. (2-tailed) ,000 ,160 ,000 ,532  ,532 ,000 ,160 ,886 ,000 
















Sig. (2-tailed) ,173 ,000 ,532 ,000 ,532  ,591 ,000 ,000 ,000 









 ,118 1 ,261 -,027 ,681
**
 
Sig. (2-tailed) ,000 ,229 ,000 ,591 ,000 ,591  ,229 ,901 ,000 














Sig. (2-tailed) ,051 ,000 ,160 ,000 ,160 ,000 ,229  ,000 ,000 














Sig. (2-tailed) ,925 ,000 ,492 ,001 ,886 ,000 ,901 ,000  ,004 
























Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,004  
N 23 23 23 23 23 23 23 23 23 23 








UJI RELIABILITAS UJI COBA 23 RESPONDEN 











 Scale Mean if 
Item Deleted 
Scale Variance 





Alpha if Item 
Deleted 
Y.1 27,83 9,150 ,707 ,875 
Y.2 27,91 9,265 ,791 ,868 
Y.3 27,91 9,719 ,629 ,881 
Y.4 28,00 9,727 ,633 ,881 
Y.5 27,91 9,810 ,598 ,884 
Y.6 28,00 9,636 ,664 ,878 
Y.7 27,91 9,538 ,572 ,887 
Y.8 27,91 9,265 ,791 ,868 













DAFTAR NAMA RESPONDEN (SAMPEL) 





1. AAS LESTARI  PEREMPUAN AKUNTASI 
/ II 
2A 4320600008 
2. VIKA AYU NARITA PEREMPUAN AKUNTASI 
/ II 
2A 4320600010 















6. SHOFIA WINDIANI PEREMPUAN AKUNTASI 
/ 1I 
2B 4320600065 
7. DESI NUR FITRIANI PEREMPUAN AKUNTASI 
/ II 
2B 4320600072 










10. NANI SUGIARTI PEREMPUAN AKUNTASI 
/ II 
2C 1420600114 





12. TUTI ANAWIYAH PEREMPUAN AKUNTASI 
/ II 
2C 4320600122 
13. WINDI ARTI PEREMPUAN AKUNTASI 
/ II 
2D 4320600019 













PEREMPUAN  AKUNTASI 
/ IV 
4A 4319500001 
18. LAELA RIZKIA PEREMPUAN  AKUNTASI 
/ IV 
4A 4319500016 
19. MUHAMAD DAVID LAKI-LAKI AKUNTASI 
/ IV 
4A 4319500008 




21. MEGAWATI PEREMPUAN AKUNTASI/
IV 
4B 4319500082 










24. SEFIA EVANA PEREMPUAN AKUNTASI 
/ IV 
4B 4319500124 








27. KHUSNI DIANA PEREMPUAN  AKUNTASI 
/ IV 
4C 4319500146 








30. LIDIA NUR AZIZAH PEREMPUAN AKUNTASI 
/ IV 
4E 4319500088 
31. ULWIYAH PEREMPUAN AKUNTASI 
/ IV 
4E 4319500041 
32. NANI WAHYUNI  PEREMPUAN AKUNTASI 
/ VI 
6A 4318500041 
33. WELAS ANGGUN  PEREMPUAN AKUNTASI 
/ VI 
6A 4318500051 










36. THREE BUDI ARTI PEREMPUAN AKUNTASI 
/ VI 
6B 4318500087 




















41. SITI MUZAYANAH  PEREMPUAN AKUNTASI 
/ VI 
6B 1431850020 















45. NIQMATUL JANAH  PEREMPUAN AKUNTASI 
/ VI 
6B 4318500125 















49. AISYAH NUR’AINI PEREMPUAN AKUNTASI 
/ VI 
6B 4318500137 















53. TRI YUNI ETI  PEREMPUAN AKUNTASI 
/ VI 
6B 4318500143 








56. DIAN RAMADHANI PEREMPUAN AKUNTASI 
/ VII 
8A 4318500005 
57. MEUTIA PRATIWI PEREMPUAN AKUNTASI 
/ VII 
8A 4318500011 





59. NISHA JEVIER  PEREMPUAN AKUNTASI 
/ VII 
8A 4318500018 
60. NUR AZIZAH PEREMPUAN AKUNTASI 
/ VII 
8A 4318500019 
61. YULI SARTIKA PEREMPUAN AKUNTASI  
/ VII 
8A 4318500027 





63. LITA JULIATI PEREMPUAN AKUNTASI 
/ VII 
8A 4318500042 





65. FINDA PEREMPUAN AKUNTASI 8A 4318500054 
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RACHMANIA F / VII 
66. ELA LATIFATUL PEREMPUAN AKUNTASI 
/ VII 
8B 4318500061 





68. SALSA NABILAH PEREMPUAN AKUNTASI 
/ VII 
8B 4318500065 
69. IIF FITRIATUN 
NUFUS 
PEREMPUAN AKUNTASI  
/ VII 
8B 4318500076 
70. EGA SUBARDINI PEREMPUAN AKUNTASI 
/ VII 
8B 4318500088 





72. DIAN KURNIASIH  PEREMPUAN AKUNTASI 
/ VII 
8B 4318500093 















76. PUTRI UTAMI PEREMPUAN AKUNTASI  
/ VII 
8C 4318500118 



































DAFTAR KETERANGAN RESPONDEN 
NO RESPONDEN NAMA 
R001 NANI WAHYUNI  
R002 WELAS ANGGUN  
R003 MOH. FAHRUR ROZI 
R004 SALMA ELBATUL ZAENAB 
R005 THREE BUDI ARTI 
R006 LUSY ANDAN DEWI 
R007 MICHELLE AGNES MINICA 
R008 NUR ANDINI MA’RIFATUL A 
R009 ANANDYA PITALOKANANTA 
R010 SITI MUZAYANAH  
R011 TRI ARFI ARINDITA 
R012 ANISSA WAHYUNI 
R013 MERLYNIA SILIKHAT 
R014 NIQMATUL JANAH  
R015 ANDES PRASANTI ISNAENI 
R016 TSABITAH NAFIRAIHAN 
R017 WILDAN FIRMANSYAH  
R018 AISYAH NUR’AINI 
R019 LISA NURIYATUL AZIZAH 
R020 ANINDYA NUR ARIFAH 
R021 ISTIANAH DZAUQIYATUL A 
R022 TRI YUNI ETI  
R023 AFNI NUR ZAKIA 
R024. NOVITA LUTVIANTI 
R025. ERIKA  
R026. RIZKY EVIANI 
R027. TRISNAWATI 
R028. SRI JAYATI  
R029. EKA SULISWATI 
R030. MOH. TASDIK MAULANA  
R031. IVANA NATALIA WIJAYA 
R032. MARIA VONI AGATA 
R033. NIKE OKTAVIANI  
R034. ANDI PRASETYO 
R035. SITI HAILUL ULA 
R036. ASA DEVI ARTIKA 
R037. MOHAMMAD SHOLEH 
R038. ABDUL MUARIF  
R039. DIAN RAMADHANI 
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R040. MEUTIA PRATIWI 
R041. NAILI ISTI ANATUL H 
R042. NISHA JEVIER  
R043. NUR AZIZAH 
R044. YULI SARTIKA 
R045. INDAH ARI WULANDARI 
R046. LITA JULIATI 
R047. AMANDA REZA WIDOWATI 
R048. FINDA RACHMANIA F 
R049. ELA LATIFATUL 
R050. NADIA NURUL IMANA  
R051. SALSA NABILAH 
R052. IIF FITRIATUN NUFUS 
R053. EGA SUBARDINI 
R054. AMANDA NAFISSA HAPSARI 
R055. DIAN KURNIASIH  
R056. YULIAN PUTRI MAULIDA  
R057. ACHMAD MAULANA RIVAI 
R058. ABID ARDIANSYAH 
R059. PUTRI UTAMI 
R060. BELANI REIBAUTI H 
R061. ADITYA YESIKA 
R062. SANDRA CAHYANINGSIH 
R063. NENA NURLIANASARI 
R064. SEFIKA ROSA APRILIYANI 
R065. HANIF WAHFIUDIN 
R066. TA’ATI FITRI FAIDAH 
R067. ADDLINE AGIETA F 
R068. MELIANA FEBRIANTI 
R069. WAHYU SETIO NINGSIH  
R070. RAHMA RADIKASMARANI F.A 
R071. DIAH AYU CITORESMI 
R072. MULYANI  
R073. EKA SULISTIAWATI 
R074. HASAN MUHAMMAD 
R075. MOHAMAD THIFUR B 
R076. GABRIELA MITA D 
R077. TRIATMOJO  
R078. DASORI  
R079. SANDI SETIAWAN  
R080. ELSA ASYANA 
R081. DERA LAPISKA 





TABULASI DATA IKLAN (X1) 
RESPONDEN IKLAN (X1) JUMLLAH XI 
1 2 3 4 5 6 7 8 
R001 5 4 5 5 5 4 4 4 36 
R002 5 5 4 4 5 5 5 5 38 
R003 5 5 5 5 3 5 5 5 38 
R004 4 5 4 4 4 4 5 4 34 
R005 5 4 5 4 5 4 5 5 37 
R006 4 4 5 5 5 5 4 5 37 
R007 4 5 5 4 5 4 5 5 37 
R008 4 4 4 5 4 5 4 4 34 
R009 5 5 5 4 5 5 5 4 38 
R010 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
R011 3 3 3 4 3 3 3 3 25 
R012 5 5 5 4 4 4 4 5 36 
R013 4 5 5 4 4 4 4 5 35 
R014 4 5 5 5 3 5 4 5 36 
R015 4 4 4 5 4 5 4 4 34 
R016 5 4 5 4 4 4 5 4 35 
R017 5 5 5 5 4 4 4 5 37 
R018 5 4 5 4 5 4 5 5 37 
R019 4 5 5 5 4 5 4 5 37 
R020 5 5 5 4 5 4 4 4 36 
R021 3 4 4 4 4 4 4 4 31 
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R022 4 4 4 5 4 5 4 4 34 
R023 4 4 4 5 4 5 4 4 34 
R024. 5 4 5 4 5 5 5 5 38 
R025. 5 5 4 5 4 5 5 5 38 
R026. 5 4 5 5 4 4 5 4 36 
R027. 5 5 4 4 5 5 4 4 36 
R028. 3 4 4 4 3 4 3 4 29 
R029. 4 5 5 4 4 4 4 5 35 
R030. 3 4 4 4 3 4 3 4 29 
R031. 3 3 3 3 4 4 3 3 26 
R032. 4 5 5 3 4 3 4 5 33 
R033. 5 4 5 4 4 4 5 5 36 
R034. 4 5 4 5 4 5 4 5 36 
R035. 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
R036. 4 4 4 5 4 5 4 4 34 
R037. 3 5 4 5 4 5 3 5 34 
R038. 4 4 4 5 4 5 4 4 34 
R039. 4 4 4 5 4 5 4 4 34 
R040. 4 4 4 5 3 5 4 4 33 
R041. 5 4 5 4 4 4 5 5 36 
R042. 3 4 5 5 4 5 3 5 34 
R043. 4 5 5 4 5 4 5 5 37 
R044. 3 4 4 5 4 5 3 4 32 
R045. 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
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R046. 3 3 4 3 4 3 3 3 26 
R047. 5 5 5 5 4 5 4 5 38 
R048. 4 5 5 4 4 5 4 5 36 
R049. 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
R050. 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
R051. 4 5 4 5 5 5 4 5 37 
R052. 5 4 5 4 4 4 5 5 36 
R053. 4 5 4 5 5 5 5 5 38 
R054. 4 3 4 5 5 5 5 5 36 
R055. 4 4 4 5 4 5 4 4 34 
R056. 5 4 5 4 5 5 4 5 37 
R057. 4 5 4 5 4 4 4 5 35 
R058. 4 5 5 5 5 5 4 5 38 
R059. 4 4 4 5 4 5 4 4 34 
R060. 4 4 4 5 4 5 4 4 34 
R061. 3 3 3 3 3 3 4 3 25 
R062. 4 5 4 4 4 4 5 5 35 
R063. 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
R064. 5 5 5 5 5 4 4 5 38 
R065. 5 5 5 4 5 4 5 5 38 
R066. 5 5 5 4 5 5 5 4 38 
R067. 4 3 4 4 4 4 4 4 31 
R068. 4 4 5 5 5 5 5 5 38 















R070. 4 4 4 4 5 5 5 5 36 
R071. 4 4 4 3 4 3 4 4 30 
R072. 5 5 5 4 5 4 5 4 37 
R073. 5 5 5 4 4 5 5 5 38 
R074. 4 4 4 4 5 5 5 5 36 
R075. 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
R076. 5 4 5 5 4 5 4 5 37 
R077. 4 5 4 5 4 4 5 4 35 
R078. 3 4 5 5 3 5 5 5 35 
R079. 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
R080. 4 4 4 3 4 3 4 4 30 
R081. 5 5 4 4 5 4 5 5 37 




TABULASI DATA KEPERCAYAAN KONSUMEN (X2) 
RESPONDEN KEPERCAYAAN KONSUMEN (X2) JUMLLAH 
X2 1 2 3 4 5 6 7 8 9 
R001 4 4 4 5 4 4 4 4 5 38 
R002 4 4 4 4 5 5 4 5 4 39 
R003 5 5 5 5 4 5 4 3 3 39 
R004 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36 
R005 5 4 5 4 5 5 4 4 4 40 
R006 5 4 5 4 4 4 4 4 4 38 
R007 5 5 5 4 4 5 5 4 3 40 
R008 4 4 4 4 4 4 5 4 4 37 
R009 5 4 5 4 4 5 4 5 5 41 
R010 4 3 4 4 5 4 4 4 4 36 
R011 3 2 3 2 3 3 3 3 3 25 
R012 4 4 4 4 5 4 5 5 3 38 
R013 4 4 4 4 5 5 4 3 3 36 
R014 4 5 5 4 5 5 5 3 3 39 
R015 3 4 4 5 5 5 5 4 3 38 
R016 4 5 5 5 4 4 3 3 3 36 
R017 4 5 5 5 4 4 4 3 3 37 
R018 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36 
R019 5 5 4 4 4 4 3 3 3 35 
R020 4 5 5 5 4 4 3 3 3 36 
R021 4 5 4 4 4 4 4 4 5 38 
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R022 4 4 4 5 5 4 4 3 3 36 
R023 4 4 4 4 4 4 4 5 5 38 
R024. 4 4 5 4 4 4 3 3 3 34 
R025. 4 3 4 4 4 4 4 4 4 35 
R026. 4 4 4 4 4 3 4 4 4 35 
R027. 4 4 4 4 4 4 4 4 3 35 
R028. 4 5 4 4 4 4 5 5 5 40 
R029. 4 4 4 5 4 3 4 3 3 34 
R030. 4 4 4 4 5 5 4 5 3 38 
R031. 5 5 5 5 5 5 4 4 4 42 
R032. 4 5 4 5 4 4 4 4 5 39 
R033. 4 5 5 4 4 5 4 4 4 39 
R034. 5 4 5 5 4 4 4 4 5 40 
R035. 4 4 4 5 4 4 4 5 4 38 
R036. 4 4 5 5 5 5 4 3 4 39 
R037. 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36 
R038. 4 5 4 4 4 5 4 5 5 40 
R039. 4 3 4 4 4 4 3 3 3 32 
R040. 4 4 5 5 4 4 4 4 3 37 
R041. 4 5 4 4 4 4 3 3 3 34 
R042. 5 4 5 4 4 4 4 4 4 38 
R043. 4 4 4 5 5 5 5 5 5 42 
R044. 4 4 5 5 4 5 5 5 3 40 
R045. 4 5 4 5 4 5 4 4 5 40 
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R046. 3 2 4 3 3 3 2 3 2 25 
R047. 3 4 4 4 4 4 4 4 4 35 
R048. 4 5 5 5 4 5 4 5 4 41 
R049. 4 4 4 4 4 4 5 4 4 37 
R050. 4 4 4 4 4 5 4 4 3 36 
R051. 4 4 5 4 5 4 4 4 4 38 
R052. 4 4 4 4 5 4 5 4 5 39 
R053. 3 4 4 4 4 4 4 4 4 35 
R054. 4 5 5 4 5 4 4 5 4 40 
R055. 4 5 4 4 5 4 4 4 3 37 
R056. 4 4 5 5 4 4 4 5 5 40 
R057. 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36 
R058. 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45 
R059. 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36 
R060. 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36 
R061. 4 3 3 3 3 3 3 3 3 28 
R062. 3 4 4 4 4 4 4 3 4 34 
R063. 4 4 4 4 4 4 3 4 4 35 
R064. 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45 
R065. 5 5 5 4 4 5 5 4 4 41 
R066. 5 5 4 4 4 4 4 4 4 38 
R067. 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36 
R068. 5 5 4 5 4 5 4 4 5 41 















R070. 4 4 4 4 4 3 3 3 3 32 
R071. 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36 
R072. 4 5 4 5 4 4 5 4 5 40 
R073. 4 3 3 3 4 4 4 3 4 32 
R074. 4 4 4 4 4 4 3 4 3 34 
R075. 4 5 5 5 5 5 4 4 4 41 
R076. 5 5 4 5 5 5 4 5 3 41 
R077. 4 4 4 5 4 4 4 5 3 37 
R078. 4 5 5 5 4 5 4 3 4 39 
R079. 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36 
R080. 4 4 4 4 4 4 3 4 3 34 
R081. 5 4 5 4 4 4 5 4 4 39 




TABULASI DATA KEPUTUSAN PEMBELIAN (Y) 
RESPONDEN KEPUTUSAN PEMBELIAN (Y) JUMLLAH Y 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 
R001 4 4 5 4 5 5 4 5 4 40 
R002 5 4 4 5 4 4 5 4 5 40 
R003 4 5 5 4 4 5 5 5 4 41 
R004 4 3 4 4 5 4 4 4 5 37 
R005 5 4 5 5 4 5 5 5 4 42 
R006 5 4 4 4 5 5 4 4 5 40 
R007 4 5 5 4 5 5 5 5 4 42 
R008 5 4 4 4 5 4 4 4 4 38 
R009 4 5 4 5 4 5 5 5 5 42 
R010 4 4 5 5 4 4 4 4 5 39 
R011 3 2 3 3 2 3 3 3 3 25 
R012 4 3 5 5 4 5 4 5 5 40 
R013 4 5 4 4 5 5 4 4 5 40 
R014 5 4 4 5 4 5 4 5 5 41 
R015 4 4 4 4 5 5 4 5 5 40 
R016 4 4 4 4 4 5 5 4 4 38 
R017 5 4 5 4 4 5 4 4 4 39 
R018 4 5 4 4 4 5 5 4 5 40 
R019 4 4 4 4 5 5 4 4 4 38 
R020 4 3 4 4 5 5 5 4 4 38 
R021 5 4 5 4 4 5 4 4 5 40 
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R022 4 5 4 5 4 4 4 5 4 39 
R023 5 4 5 4 5 4 5 4 4 40 
R024. 5 4 4 5 4 4 4 4 4 38 
R025. 4 4 4 5 4 4 4 5 4 38 
R026. 4 3 4 4 5 4 4 5 4 37 
R027. 4 4 4 4 4 4 4 5 4 37 
R028. 5 5 4 5 4 5 4 5 5 42 
R029. 3 4 4 5 5 4 4 4 4 37 
R030. 4 4 4 4 5 5 5 5 4 40 
R031. 5 5 5 4 5 5 5 5 5 44 
R032. 5 4 4 5 4 5 4 5 4 40 
R033. 5 5 4 4 5 5 5 5 4 42 
R034. 5 5 4 5 5 5 5 5 4 43 
R035. 4 5 5 4 5 5 5 5 5 43 
R036. 5 5 4 4 5 5 5 4 5 42 
R037. 4 5 4 5 5 5 5 5 4 42 
R038. 5 4 4 5 5 4 5 5 4 41 
R039. 4 3 4 3 4 5 5 4 4 36 
R040. 4 3 4 5 5 5 4 5 4 39 
R041. 4 3 4 3 5 5 4 4 4 36 
R042. 4 4 4 4 5 5 4 5 5 40 
R043. 5 5 5 5 5 4 5 4 5 43 
R044. 4 5 4 5 5 5 4 5 5 42 
R045. 5 4 4 4 5 5 5 5 4 41 
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R046. 3 3 3 3 3 3 3 3 3 27 
R047. 4 4 4 5 4 5 4 4 5 39 
R048. 4 5 4 5 5 5 5 5 5 43 
R049. 5 4 5 4 4 4 4 4 4 38 
R050. 4 5 4 5 4 4 4 5 4 39 
R051. 4 5 4 5 5 4 5 4 4 40 
R052. 4 5 5 4 4 4 5 5 5 41 
R053. 4 4 4 4 5 4 4 5 4 38 
R054. 5 4 5 4 5 5 5 4 5 42 
R055. 5 4 4 5 4 4 4 5 4 39 
R056. 4 5 5 4 5 4 5 4 5 41 
R057. 4 4 4 4 4 4 4 5 4 37 
R058. 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45 
R059. 5 5 5 4 4 4 4 4 4 39 
R060. 4 4 4 4 5 4 4 4 5 38 
R061. 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36 
R062. 5 5 4 5 4 4 5 4 4 40 
R063. 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36 
R064. 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45 
R065. 5 5 4 5 5 4 5 4 5 42 
R066. 4 5 5 4 4 4 4 5 4 39 
R067. 3 3 4 3 4 5 5 4 4 35 
R068. 4 4 4 4 5 5 4 4 4 38 















R070. 4 4 4 4 5 4 4 4 4 37 
R071. 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36 
R072. 4 4 5 4 5 4 5 4 4 39 
R073. 4 4 4 4 4 4 4 5 4 37 
R074. 4 4 4 4 4 4 4 5 4 37 
R075. 4 3 4 3 4 4 4 4 4 34 
R076. 3 4 4 4 5 5 5 5 4 39 
R077. 4 4 4 4 4 4 3 4 4 35 
R078. 4 4 4 4 3 4 4 4 4 35 
R079. 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36 
R080. 4 4 3 4 4 4 4 4 4 35 
R081. 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36 




UJI VALIDITAS 85 RESPONDEN 
IKLAN (X1) 
Correlations 
 X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1.5 X1.6 X1.7 X1.8 TOTAL_X1 













Sig. (2-tailed)  ,000 ,000 ,581 ,000 ,245 ,000 ,000 ,000 
N 82 82 82 82 82 82 82 82 82 













Sig. (2-tailed) ,000  ,000 ,107 ,046 ,074 ,011 ,000 ,000 
N 82 82 82 82 82 82 82 82 82 













Sig. (2-tailed) ,000 ,000  ,212 ,002 ,168 ,000 ,000 ,000 
N 82 82 82 82 82 82 82 82 82 







Sig. (2-tailed) ,581 ,107 ,212  ,921 ,000 ,937 ,005 ,000 
N 82 82 82 82 82 82 82 82 82 













Sig. (2-tailed) ,000 ,046 ,002 ,921  ,059 ,000 ,000 ,000 
N 82 82 82 82 82 82 82 82 82 
X1.6 Pearson Correlation ,130 ,198 ,154 ,715
**





Sig. (2-tailed) ,245 ,074 ,168 ,000 ,059  ,225 ,001 ,000 
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N 82 82 82 82 82 82 82 82 82 













Sig. (2-tailed) ,000 ,011 ,000 ,937 ,000 ,225  ,000 ,000 
N 82 82 82 82 82 82 82 82 82 

















Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,005 ,000 ,001 ,000  ,000 
N 82 82 82 82 82 82 82 82 82 

















Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000  
N 82 82 82 82 82 82 82 82 82 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 






















 Scale Mean if 
Item Deleted 
Scale Variance 




Alpha if Item 
Deleted 
X1.1 30,33 7,557 ,605 ,760 
X1.2 30,17 8,193 ,470 ,782 
X1.3 30,12 7,886 ,608 ,761 
X1.4 30,15 8,744 ,297 ,807 
X1.5 30,30 8,190 ,462 ,783 
X1.6 30,10 8,336 ,408 ,791 
X1.7 30,27 7,902 ,532 ,772 
















UJI VALIDITAS 85 RESPONDEN 
KEPERCYAAN KONSUMEN (X2) 
 
Correlations 
 X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2.5 X2.6 X2.7 X2.8 X2.9 TOTAL_
X2 



















Sig. (2-tailed)  ,000 ,000 ,011 ,046 ,000 ,020 ,048 ,026 ,000 
N 82 82 82 82 82 82 82 82 82 82 

















Sig. (2-tailed) ,000  ,000 ,000 ,003 ,000 ,002 ,071 ,014 ,000 
N 82 82 82 82 82 82 82 82 82 82 












 ,121 ,098 ,603
**
 
Sig. (2-tailed) ,000 ,000  ,000 ,006 ,000 ,035 ,278 ,381 ,000 
N 82 82 82 82 82 82 82 82 82 82 



















Sig. (2-tailed) ,011 ,000 ,000  ,001 ,000 ,004 ,038 ,028 ,000 
N 82 82 82 82 82 82 82 82 82 82 

















Sig. (2-tailed) ,046 ,003 ,006 ,001  ,000 ,000 ,005 ,238 ,000 
N 82 82 82 82 82 82 82 82 82 82 
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Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000  ,000 ,001 ,034 ,000 
N 82 82 82 82 82 82 82 82 82 82 



















Sig. (2-tailed) ,020 ,002 ,035 ,004 ,000 ,000  ,000 ,000 ,000 
N 82 82 82 82 82 82 82 82 82 82 
X2.8 Pearson Correlation ,219
*













Sig. (2-tailed) ,048 ,071 ,278 ,038 ,005 ,001 ,000  ,000 ,000 
N 82 82 82 82 82 82 82 82 82 82 















Sig. (2-tailed) ,026 ,014 ,381 ,028 ,238 ,034 ,000 ,000  ,000 
N 82 82 82 82 82 82 82 82 82 82 



















Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000  
N 82 82 82 82 82 82 82 82 82 82 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 








UJI RELIABILITAS 85 RESPONDEN  
KEPERCAYAAN KONSUMEN (X2) 
 
Reliability Statistics 





 Scale Mean if 
Item Deleted 
Scale Variance 




Alpha if Item 
Deleted 
X2.1 33,11 10,667 ,475 ,808 
X2.2 33,01 9,592 ,598 ,793 
X2.3 32,94 10,527 ,492 ,806 
X2.4 32,96 10,060 ,563 ,798 
X2.5 33,02 10,666 ,498 ,806 
X2.6 33,00 9,827 ,653 ,787 
X2.7 33,22 9,828 ,587 ,794 
X2.8 33,27 10,026 ,470 ,810 











UJI VALIDITAS 85 RESPONDEN 
KEPUTUSAN PEMBELIAN (Y) 
 
Correlations 
 Y.1 Y.2 Y.3 Y.4 Y.5 Y.6 Y.7 Y.8 Y.9 TOTAL_Y 













Sig. (2-tailed)  ,001 ,000 ,000 ,071 ,087 ,010 ,121 ,005 ,000 
N 82 82 82 82 82 82 82 82 82 82 

















Sig. (2-tailed) ,001  ,001 ,000 ,007 ,052 ,000 ,001 ,000 ,000 
N 82 82 82 82 82 82 82 82 82 82 

















Sig. (2-tailed) ,000 ,001  ,239 ,032 ,036 ,001 ,022 ,002 ,000 
N 82 82 82 82 82 82 82 82 82 82 











Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,239  ,116 ,260 ,054 ,000 ,001 ,000 
N 82 82 82 82 82 82 82 82 82 82 















Sig. (2-tailed) ,071 ,007 ,032 ,116  ,000 ,000 ,010 ,001 ,000 
N 82 82 82 82 82 82 82 82 82 82 















Sig. (2-tailed) ,087 ,052 ,036 ,260 ,000  ,000 ,000 ,000 ,000 
N 82 82 82 82 82 82 82 82 82 82 

















Sig. (2-tailed) ,010 ,000 ,001 ,054 ,000 ,000  ,020 ,004 ,000 
N 82 82 82 82 82 82 82 82 82 82 












 1 ,177 ,587
**
 
Sig. (2-tailed) ,121 ,001 ,022 ,000 ,010 ,000 ,020  ,112 ,000 
N 82 82 82 82 82 82 82 82 82 82 














 ,177 1 ,648
**
 
Sig. (2-tailed) ,005 ,000 ,002 ,001 ,001 ,000 ,004 ,112  ,000 
N 82 82 82 82 82 82 82 82 82 82 



















Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000  
N 82 82 82 82 82 82 82 82 82 82 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 









UJI RELIABILITAS 85 RESPONDEN  
KEPUTUSAN PEMBELIAN (Y) 
 
Reliability Statistics 





 Scale Mean if 
Item Deleted 





if Item Deleted 
Y.1 34,65 8,404 ,449 ,789 
Y.2 34,74 7,526 ,592 ,770 
Y.3 34,68 8,614 ,451 ,789 
Y.4 34,66 8,326 ,455 ,789 
Y.5 34,49 8,154 ,482 ,785 
Y.6 34,45 8,399 ,472 ,786 
Y.7 34,56 8,126 ,562 ,775 
Y.8 34,48 8,450 ,458 ,788 








Lampiran 24  
Hasil Output SPSS  
➢ Analisis Deskriptif Iklan 
 
Statistics 
Iklan   






























Valid 25,00 2 2,4 2,4 2,4 
26,00 2 2,4 2,4 4,9 
28,00 1 1,2 1,2 6,1 
29,00 2 2,4 2,4 8,5 
30,00 2 2,4 2,4 11,0 
31,00 2 2,4 2,4 13,4 
32,00 9 11,0 11,0 24,4 
33,00 2 2,4 2,4 26,8 
34,00 13 15,9 15,9 42,7 
35,00 7 8,5 8,5 51,2 
36,00 15 18,3 18,3 69,5 
37,00 12 14,6 14,6 84,1 
38,00 13 15,9 15,9 100,0 




➢ Analisis Deskriptif Kepercayaan Konsumen  
Statistics 
Kepercayaan Konsumen   





















Valid 25,00 2 2,4 2,4 2,4 
28,00 1 1,2 1,2 3,7 
32,00 3 3,7 3,7 7,3 
34,00 6 7,3 7,3 14,6 
35,00 8 9,8 9,8 24,4 
36,00 15 18,3 18,3 42,7 
37,00 6 7,3 7,3 50,0 
38,00 11 13,4 13,4 63,4 
39,00 9 11,0 11,0 74,4 
40,00 10 12,2 12,2 86,6 
41,00 6 7,3 7,3 93,9 
42,00 2 2,4 2,4 96,3 
45,00 3 3,7 3,7 100,0 
Total 82 100,0 100,0  
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➢ Analisis Deskriptif Keputusan Pembelian  
Statistics 
Keputusan Pembelian   



















Valid 25,00 1 1,2 1,2 1,2 
27,00 1 1,2 1,2 2,4 
34,00 1 1,2 1,2 3,7 
35,00 4 4,9 4,9 8,5 
36,00 7 8,5 8,5 17,1 
37,00 9 11,0 11,0 28,0 
38,00 10 12,2 12,2 40,2 
39,00 12 14,6 14,6 54,9 
40,00 14 17,1 17,1 72,0 
41,00 6 7,3 7,3 79,3 
42,00 10 12,2 12,2 91,5 
43,00 4 4,9 4,9 96,3 
44,00 1 1,2 1,2 97,6 
45,00 2 2,4 2,4 100,0 




Hasil Output SPSS  











B Std. Error Beta 
1 (Consta
nt) 
24,534 3,521  6,969 ,000 
IKLAN ,417 ,102 ,417 4,102 ,000 
a. Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN 
 














1 (Constant) 13,830 2,511  5,508 ,000 
KEPERCAYAAN 
KONSUMEN 
,674 ,067 ,746 10,03
4 
,000 
a. Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN 
 
➢ Regresi Linier Berganda  
Model Summary 
Model R R Square Adjusted R 
Square 




 ,589 ,579 2,07259 

















487,047 2 243,523 56,691 ,000
b
 
Residual 339,356 79 4,296   
Total 826,402 81    
a. Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN 












B Std. Error Beta 
1 (Constant) 9,394 3,018  3,113 ,003 
IKLAN ,190 ,076 ,190 2,486 ,015 
KEPERCAYAA
N KONSUMEN 
,617 ,069 ,683 8,942 ,000 
a. Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN 
 
 
 
 
 
